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“ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACIÓN DE UNA EMPRESA 
COMUNITARIA DEDICADA A LA PRODUCCIÓN, PROCESAMIENTO y 
COMERCIALIZACIÓN DE CUYES, EN LA PARROQUIA EL SAGRARIO, CANTÓN 
COTACACHI, PROVINCIA DE IMBABURA” 
 
“FEASIBILITY STUDY FOR THE CREATION OF A COMMUNITARIAN ENTERPRISE 
ENGAGED IN THE PRODUCTION, PROCESSING AND MARKETING OF GUINEA 
PIGS IN SAGRARIO PARISH, COTACACHI CANTON, IMBABURA PROVINCE” 
 
 
La investigación está orientada a determinar el proceso de producción y comercialización de carne 
de cuy en la Parroquia El Sagrario, Cantón Cotacachi, Provincia de Imbabura, con el propósito de 
sugerir estrategias que contribuyan al mejoramiento de los ingresos de los hogares. 
 
Se realizó el estudio de mercado el que permitió analizar el comportamiento de la oferta, demanda 
y precio de la carne de cuy en Ibarra, Cotacachi y Atuntaqui. 
 
La información de primera y segunda mano permite  afirmar que al alrededor del 90% de la 
población  urbana de la provincia de Imbabura, consume carne de cuy; pero la oferta es menor a la 
demanda, lo que permite afirmar que el proyecto es factible y viable. 
 
Finalmente se realizó el estudio económico financiero el cual permite conocer el valor total de la 
inversión que se necesita para poner en marcha el proyecto; culminando así con las conclusiones y 
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The current research is intended to determine the production and marketing process of guinea pig 
meat in El Sagrario Parish, Cotacachi Canton, Imbabura Province, in order to suggest strategies 
that contribute to improving incomes in homes. 
 
A market study was conducted to analyze behavior of offer and demand, as well as of price paid for 
guinea pigs in Ibarra, Cotacachi and Atuntaqui. 
 
Primary and secondary information allows us stating that around 90% of the urban population of 
Imbabura province eats guinea pig meat; but the supply is less than the demand, which lets us 
understand that the project is feasible. 
 
Finally, an economical-financial study was made, in order to calculate the investment amount 
needed to put the project to work. Conclusions and recommendations derived from the study have 
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1. PLAN DE TESIS 
1.1. TEMA 
“Estudio de factibilidad para la creación de una empresa comunitaria dedicada a la producción, 
procesamiento y comercialización de cuyes, en la parroquia el Sagrario, cantón Cotacachi, 
provincia de Imbabura”. 
 
1.2. ANTECEDENTES 
El cuy (cobayo) es un mamífero roedor originario de la zona andina de Ecuador, Bolivia, Colombia 
y Perú. En estos países existe una población estable de aproximadamente 35 millones de cuyes, 
siendo el Perú el mayor productor y consumidor de este animal. La distribución de la población de 
cuyes en el Perú y el Ecuador es amplia; se encuentra casi en la totalidad del territorio, mientras 
que en Colombia y Bolivia su distribución es regional y con poblaciones menores. Por su capacidad 
de adaptación a diversas condiciones climáticas, los cuyes pueden encontrarse desde la costa o el 
llano hasta alturas de 4.500 metros sobre el nivel del mar y en zonas tanto frías como cálidas. 
 
Las ventajas de la crianza de cuyes, incluyen su ciclo reproductivo corto, la facilidad de adaptación 
a diferentes ecosistemas y su alimentación versátil, que incluyen su calidad de especie herbívora.  
 
Las investigaciones realizadas han servido de marco de referencia para considerar a esta especie 
como productora de carne. Los trabajos de investigación en cuyes se iniciaron en el Perú en la 
década del 60, en Colombia y Ecuador en la del 70, en Bolivia en la década del 80 y en Venezuela 
en la del 90, en el caso del Ecuador aún no existe la investigación adecuada sobre el cuy, ya que no 
se le da la importancia adecuada. 
 
Entre las especies utilizadas en la alimentación del hombre andino, sin lugar a dudas el cuy 
constituye el de mayor popularidad, ya que es un producto alimenticio de alto valor nutricional que 
contribuye a la seguridad alimentaria de la población rural. Este pequeño roedor está identificado 
con la vida y costumbres de la sociedad indígena. Después de la conquista fue exportado y ahora es 
un animal casi universal. En la actualidad tiene múltiples usos como mascotas, animal experimental 
y pruebas en laboratorios, medicina, aunque en los Andes sigue siendo utilizado como un alimento 
tradicional. 
 
En varias provincias de la Sierra ecuatoriana el cuy es considerado un animal de consumo familiar 
y comercial. Actualmente esta actividad genera  ingresos para los pequeños productores de cuy, por 




Se considera a la carne de cuy saludable, por su alto contenido proteínico y bajo contenido en 
grasas, además su sabor  tan peculiar y exótico lo hace muy atractivo y más en la actualidad que la 
mayoría de personas lo que buscan es una alimentación diferente así como sana, por esto se busca 
mejorar la producción y procesamiento de la carne de cuy, así también su comercialización, para 
que este llegue a los consumidores de una forma accesible a los mercados. 
 
La tendencia creciente por el consumo de la carne de cuy por el consumidor permite identificar una 
oportunidad de mercado, el cual necesita un proceso de análisis para la identificación de los grupos 
específicos de consumidores locales con deseos y necesidades especiales por la demanda de la 
carne de cuy. 
 
1.3. JUSTIFICACIÓN 
El Ecuador posee recursos y condiciones suficientes para desarrollar productos con valor agregado, 
para lo cual solo es necesario crear  oportunidades que muchas veces sondesaprovechadas por 
desconocimiento deposibles  alternativas de producción. 
 
La investigación esta direccionada a proporcionar información actualizada relacionadaa la 
producción, procesamiento y comercialización de carne de cuy, así también sobre costos de 
producción, costos de procesamiento y costos de mercado. 
 
La investigación es de tipo práctica, sin embargo el soporte teórico es la microeconomía y las 
herramientas operativas que permitan el desenvolvimiento de las diferentes etapas a desarrollarse y 
con ello se podrá obtener una mejor aplicación. 
 
La empresa comunitaria de producción, procesamiento y comercialización de carne de cuy, 
enfocara sus procedimientos a mejorar  técnicas así como procesas de producción, lo que implica 
dar una capacitación a los productores en cuidado y tratamiento del animal durante su crecimiento, 
faenamiento y procesamiento de la carne. Un eficaz tratamiento del animal y sus debidos procesos 
estandarizados que genere un valor agregado,  siendo la finalidad ofrecer un mejor producto, que 
este de la mano con el crecimiento económico de la comunidad. 
 
Ahora bien, el presente proyecto consideró a la parroquiaEl Sagrario en el cantónCotacachi, por 
que  no ha sido explotado en este tema, según el UNORCAC
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de cuyes, los cuales producen en promedio de 70 cuyes mensuales, pero no existen personas 
adecuadas que realicen el faenamiento y  preparación de la carne de cuy, por lo que los 
consumidores desconfían de la carne existente en el mercado. De esta manera se determinó la 
parroquia de El Sagrario como un lugar idóneo para implementar el proyecto. 
 
Las condiciones necesarias para el inicio del proyecto de la creación de una empresa comunitaria 
dedicada a la producción, procesamiento y comercialización de carne de cuy, que garanticen un 
potencial productivo importante son los siguientes:  
 La disponibilidad de un área para la preparación de la carne de cuy. 
 Cercanía a un mercado de consumo. 
 Convenientes vías de comunicación. 
 Disponibilidad de mano de obra. 
 
En el caso del proyecto, el producto que se va a ofrecer es faenado y empacado de tal manera que 
el cliente pueda preparar de acuerdo a su preferencia y gusto ya sea para un consumo permanente u 
ocasional (Reuniones sociales). 
 
Con la implementación de la empresa comunitaria de producción, procesamiento y 
comercialización de la carne del cuy se busca evidenciar una alternativa para que la comunidad 
mejore sus condiciones económicas y sociales. Al desarrollar el estudio se aplicara los 
conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera de economía, los cuales son base fundamental 
para determinar la estructura en la administración financiera de una empresa. 
 
1.4. IDENTIFICACIÓN DEL PROBLEMA 
La mayor parte de los hogares de la parroquia de El Sagrario se dedican a la crianza de cuyes en 
forma tradicional y sin procedimientos adecuados;estaproducción de cuyesque se realizaen los 
hogares tiene específicamente tres propósitos: 
1. Para alimentación en fechas especiales. 
2. Como soporte económico en casos emergentes, como por ejemplo en el caso del ingreso de 
los niños o jóvenes a las unidadeseducativas. 
3. Como medio de trueque con productos agrícolas (papas, maíz, etc.) 





La oferta en el mercado es limitada debido al alto precio de venta y que los hogares destinan a 
penas un 30% de su producción al mercado. 
1.4.1. FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 
¿Cómo mejorar la producción, procesamiento y comercialización de la carne cuy para incrementar 
los ingresos de los productores de la parroquia El Sagrario de Cotacachi? 
 
1.5. DELIMITACIÓN DEL PROBLEMA 
1.5.1. DELIMITACIÓN ESPACIAL 
El ámbito del análisis es la parroquia de El Sagrario del cantón de Cotacachi. 
 
1.5.2. DELIMITACIÓN TEMPORAL 
El estudio tendrá información estadísticas disponibles en  el periodo 2013 que comprende las 
etapas de producción y comercialización en los mercados para proyecciones correspondientes, los 
datos del Censo de Población y Vivienda realizado en el 2010, y los datos recopilados de los 
productores de cuy hasta el 2012 de la UNORCAC (Unión de Organizaciones Campesinas e 




1.6.1. OBJETIVO GENERAL 
Determinar la factibilidad para la creación de una empresa comunitaria dedicada a la producción, 
procesamiento y comercialización de cuyes. 
 
1.6.2. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
i. Analizar el comportamiento actual de la cadena productiva del cuy  y su repercusión 
en el sistema de comercialización. 
ii. Efectuar un estudio de mercado del cuy en el Cantón Cotacachi, Antonio Ante e Ibarra 
para determinar el  mercado potencial de la carne de cuy. 
iii. Analizar  los costos y gastosde producción así como también los de  comercialización  
para el procesamiento del cuy que permitan ser competitivos en el mercado. 
 
1.7. MARCO REFERENCIAL 
1.7.1. MARCO TEÓRICO 
La situación socio - económica actual de las zonas rurales del país, ha presionado para desarrollar 




estudio de creación de una empresa comunitaria dedicada a la producción y procesamiento de carne 
de cuy se pretende alcanzar un desarrollo en forma  sostenible. 
 
La explotación del cuy en el Ecuador, es una actividad nueva desde el punto de vista de su 
desarrollo tecnológico, aunque la crianza tradicional es muy antigua,  a partir de la década del 80 se 
ha desarrollado la crianza tecnificada de esta especie a nivel de toda la serranía ecuatoriana y por su 
gran adaptabilidad a los diferentes climas se puede desarrollar perfectamente en la costa como en el 
oriente, convirtiéndose en una  alternativa rentable como complemento de la granja campesina, 
pero hasido poco explotada. 
 
Las condiciones de mercado a la cual se enfrentaría la empresa comunitaria sería un  mercado de 
competencia imperfecta ya que hay libre acceso de varios compradores y productores.  
 
Por las condiciones económicas en países subdesarrollados en lo que se refiere a lo relacionado con 
la estrechez del mercado no se da esta concurrencia sobre todo desde el punto de vista de la oferta 
en la que se hace evidente una limitación en cuanto al número de empresas que ofrecen un mismo 
producto. (MUÑOZ GUERRERO, Mario. Perfil de la factibilidad. P. 196) 
 
Los productos en la competencia imperfecta no son iguales debido a diferencias marcadas por el 
marketing donde fijan esquemas para influenciar la psicología del consumidor. 
 
Debido a las condiciones que nos presenta un mercado de competencia imperfecta, se plantea el 
enfoque de competitividad, para sobrellevar estas condiciones de una forma equilibrada, es por eso 
que el desarrollo de este estudio se enfocara en teorías relacionadas con la competitividad. 
 
El enfoque de competitividad  ha evolucionado a lo largo de los años, según Adam Smith en “La 
riqueza de las naciones” (1776) hace referencia  a la ventaja absoluta refiriéndose así la 
competitividad de un país  “…sin un país puede proveernos con productos más baratos que los que 
nosotros podamos producir, es mejor comprarlos con los ingresos obtenidos de nuestros propios 
productos” 
 
Según David Ricardo en el libro: “Principios de Economía Política e Impuestos” (1817) en relación 
a la ventaja comparativa manifiesta: “…un país puede aprovechar de la exportación de un 
producto, aunque no tenga ventajas competitivas” 
Lo que busca esta empresa comunitaria es crear ventajas competitivas para la parroquia y el cantón 




Al hablar de ventajas competitivas tenemos que citar a Michael Porter
2
, quien manifiesta que de 
acuerdo con el modelo de la ventaja competitiva de Porter, la estrategia competitiva toma acciones 
ofensivas o defensivas para crear una posición defendible en una industria, con la finalidad de 
hacer frente, con éxito, a las fuerzas competitivas y generar un retorno sobre la inversión. Según 
Michael Porter: “la base del desempeño sobre el promedio dentro de una industria es la ventaja 
competitiva sostenible”3.  
 
Tipos básicos de ventaja competitiva 
1. Liderazgo por costos (bajo costo)  
2. Diferenciación  
Ambos tipos de estrategia pueden ser acercados o estrechados más ampliamente, lo cual  resulta en 
la tercera estrategia competitiva viable:  
3. Enfoque  
 
Liderazgo por costos 
 Lograr el Liderazgo por costo significa que una firma se establece como el productor 
de más bajo costo en su industria.  
 Un líder de costos debe lograr paridad, o por lo menos proximidad, en bases a  
diferenciación, aun cuando confía en el liderazgo de costos para consolidar su ventaja 
competitiva.  
 Si más de una compañía intenta alcanzar el liderazgo por costos al mismo tiempo, este 
es generalmente desastroso.  
 Logrado a menudo a través de economías a escala. 
Diferenciación 
 Lograr diferenciación significa que una firma intenta ser única en su industria en 
algunas dimensiones que son apreciadas extensamente por los compradores.  
 Un diferenciador no puede ignorar su posición de costo. En todas las áreas que no 
afecten su diferenciación debe intentar disminuir costos; en el área de la diferenciación, 
los costos deben ser menores que la percepción de precio adicional que pagan los 
compradores por las características diferenciales.  
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 Las áreas de la diferenciación pueden ser: producto, distribución, ventas, 
comercialización, servicio, imagen, etc. 
Enfoque 
 Lograr el enfoque significa que una firma fijó ser la mejor en un segmento o grupo de  
segmentos.  
 2 variantes: Enfoque por costos y Enfoque por diferenciación. 
Pegado en el centro 
 Esto es generalmente una receta segura para la rentabilidad debajo del promedio de la  
industria.  
 No obstante, los beneficios atractivos son posibles si y mientras la industria en su 
totalidad sea muy atractiva.  
 Es una manifestación de la carencia de una elección.  
 Es especialmente peligrosa para enfocadores que ha sido acertados, y que después  han 
comenzado a descuidar su enfoque. Ellos deben buscar otros nichos. De lo contrario, 
están comprometiendo su estrategia. 
 
En el caso de la empresa comunitaria  es fundamental el trabajar de una manera eficiente con los 
costos ya que esto hará que el producto sea competitivo en el mercado, en el caso dela carne de cuy 
hay que tener en cuenta los costos de producción, procesamiento y comercialización para obtener 
un producto final tanto de calidad como de precio, buscando así una diferenciación con la oferta 
existente ya que hay muy pocas opciones de cuy faenado y empacado. 
 
La principal teoría está basada en la Gerencia Estratégica, donde se estudian los métodos que 
pueden emplearse en las empresas, en la construcción de ventajas competitivas y sobre estas, 
desarrollar diferentes estrategias que le permitan resaltar entre otras organizaciones.   
El concepto de la estrategia en el mundo de negocios no es más que desarrollar una táctica para 
maximizar los recursos y superar a la competencia. Es bien sabido que sin un plan bien elaborado, 
la posibilidad de ganar mercado, o aun de sobrevivir en el mismo, se vuelve poco probable, por lo 
que el desarrollo de una estrategia es indispensable y es de responsabilidad de las personas a cargo 
de la empresa.  
 
El punto de vista de Porter es que existen cinco fuerzas que determinan las consecuencias de 
rentabilidad a largo plazo de un mercado o de algún segmento de éste. La idea es que la 









1. Amenaza de entrada de nuevos competidores: El mercado o el segmento no es atractivo 
dependiendo de si las barreras de entrada son fáciles o no de franquear por nuevos 
participantes que puedan llegar con nuevos recursos y capacidades para apoderarse de una 
porción del mercado.  
 
2. La rivalidad entre los competidores: Para un corporación será más difícil competir en un 
mercado o en uno de sus segmentos donde los competidores estén muy bien posicionados, 
sean muy numerosos y los costos fijos sean altos, pues constantemente estará enfrentada a 
guerras de precios, campañas publicitarias agresivas, promociones y entrada de nuevos 
productos.  
 
3. Poder de negociación de los proveedores: Un mercado o segmento del mercado no será 
atractivo cuando los proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes 
recursos y puedan imponer sus condiciones de precio y tamaño del pedido. La situación 
será aún más complicada si los insumos que suministran son claves para nosotros, no 
tienen sustitutos o son pocos y de alto costo. La situación será aún más crítica si al 
proveedor le conviene estratégicamente integrarse hacia adelante. (Para una explicación del 
concepto de integración hacia adelante ver El Proceso de Evolución de la Planeación 
Estratégica Tradicional).  
 
4. Poder de negociación de los compradores: Un mercado o segmento no será atractivo 
cuando los clientes están muy bien organizados, el producto tiene varios o muchos 
sustitutos, el producto no es muy diferenciado o es de bajo costo para el cliente, lo que 
permite que pueda hacer sustituciones por igual o a muy bajo costo. A mayor organización 
de los compradores mayores serán sus exigencias en materia de reducción de precios, de 
mayor calidad y servicios y por consiguiente la corporación tendrá una disminución en los 
márgenes de utilidad. La situación se hace más crítica si a las organizaciones de 
compradores les conviene estratégicamente integrarse hacia atrás. (Para una explicación 
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del concepto de integración hacia atrás ver El Proceso de Evolución de la Planeación 
Estratégica Tradicional).  
 
5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos: Un mercado o segmento no es atractivo si 
existen productos sustitutos reales o potenciales. La situación se complica si los sustitutos 
están más avanzados tecnológicamente o pueden entrar a precios más bajos reduciendo los 
márgenes de utilidad de la corporación y de la industria. 
 
Michael Porter a lo largo de los años ha ido modificándolas y adaptándolas al mundo actual. 
La deficiencia de organización de los productores debido a su desconocimiento de técnicas y 
procedimientos adecuados ha conllevado que sean ineficaces e ineficientes en su producción y 
procesamiento, por este motivo se ha considerado que los términos eficiencia y eficacia son  muy 
importantes en la administración así también como en la producción de la empresa comunitaria. 
 
“la eficiencia se refiere a obtener los mejores resultados a partir de la menor cantidad de recursos. 
Con frecuencia a esto se le conoce como hacer bien las cosas, es decir, no desperdiciar recursos” 
(Robbins y Coulter, 2010, P.7). 
 
La eficiencia de los productores del cantón al momento de realizar todo los procesos  sugeridos 
para mejorar sus condiciones será indispensable, ya que cumpliendo con ciertos parámetros se 
lograra obtener la calidad total, el Dr. Edwars Deming se refiere a la calidad como “una serie de 
cuestionamientos hacia una mejora continua” lo cual es indispensable en todo tipo de empresa ya 
que al tener un producto de calidad se atraerá a la  demanda. 
 
Formular la estrategia de producción determinara que decisiones deben adoptarse, para que la 
producción conduzca a la empresa a alcanzar ventajas competitivas a mediano y largo plazo. 
Paul Samuelson (1970) “La producción es la relación entre la cantidad de insumos físicos 
utilizados, la cantidad de capital y trabajo empleado, en el proceso de producción. También se 
puede decir que es una ecuación, que muestra la cantidad máxima de producción que puede 
obtenerse y los factores necesarios para obtenerla.” 
 
Esto nos permite analizar las diversas formas en que las empresas pueden combinar sus recursos o 
insumos para producir bienes o servicios, de tal forma que le resulte económicamente conveniente. 
 
El manejo técnico de la producción de cuyes puede llegar a triplicarla a partir de: 




 Una mayor supervivencia de las crías. 
 Una mejora de la alimentación para un rápido crecimiento y engorde. 
En el caso de la producción de cuyes con el trato adecuado este podría convertirse en un producto 
competitivo y encontrar mercados potenciales, especialmente donde los productos “exóticos” son 
muy apetecidos por los consumidores. 
 
1.7.2. MARCO CONCEPTUAL 
Los términos más importantes cuyo significado nos ayudaran a explicar de mejor manera el 
presente estudio de factibilidad, entre otros, son los siguientes: 
 
COMPETENCIA.- Lucha económica entre unidades independiente que en general solamente 
pueden determinar su respectiva posición teniendo presente las demás unidades. 
COMPETITIVIDAD.- Capacidad que tiene los países y sus empresas para actuar eficientemente 
en el mercado interno e internacional y obtener los mayores beneficios posibles. 
PRODUCTIVIDAD: razón entre la productividad (bienes y servicios) total por unidad de insumos 
(recursos productivos) en un periodo de tiempo dado. 
CONSUMO.- Utilización por parte del sujeto consumidor de un bien o servicio producido. 
COSTO DE PRODUCCIÓN.- Se encuentran en el centro de las decisiones empresariales, ya que 
todo incremento en los costos de producción normalmente significa una disminución de los 
beneficios de la empresa. De hecho, las empresas toman las decisiones sobre la producción y las 
ventajas a la vista de los costos y los precios de venta de los bienes que lanza al mercado. 
COSTO DEL DINERO: se determinara mediante la tasa de interés ya sea simple o compuesta. 
COSTO DE OPORTUNIDAD: El costo de oportunidad de un bien o un servicio es la cantidad de 
otros bienes y servicios a la que se debe renunciar para obtenerlo. 
Cabe señalar que la economía incurre en costos de oportunidad cuando está operando a pleno 
empleo. 
DEMANDA.- Para un precio dado, cantidad de un bien que los sujetos económicos están 
dispuestos a adquirir se puede deducir que existe demanda cuando hay bastante dinero. 
DINERO.- Originalmente pieza de metro que sirve como instrumento de pago. Por consiguiente, 
unidad que sirve de medida de los valores de cambio. 
EFICIENCIA.- Optimización de resultados de la producción.  
EFICACIA.- Obtención de resultados de la producción. 
MERCADO.- Es un conjunto de compradores y vendedores que interrelacionan, posibilitando 
realizar intercambios. 
OFERTA.-Esaquella cantidad de bienes o servicios que los productores están dispuestos a vender 




PRECIO.- Es el valor de cambio expresado en dinero. Relación que determina la cantidad de 
unidades monetarias que se deben entregar para la obtención de una unidad de determinado 
producto a este se denomina precio. 
PRODUCCIÓN.- Se basa en el trabajo de atención a las necesidades individuales y colectivas. 
Dependiendo del producto que se realiza se tomara en cuenta recursos naturales, capital humano, 
etc. 
COMERCIALIZACIÓN: Son las actividades relacionadas con la transferencia del producto de la 
empresa productora al consumidor final y que puede generar costos. 
VALOR AGREGADO.- Es el valor (generalmente porcentual) que se agrega a una mercancía en 
función de la transformación que esta tenga desde su origen. 
DESARROLLO: proceso de crecimiento de una economía a lo largo de la cual se aplican nuevas 
tecnologías y se producen transformaciones sociales con la consecuencia de una mejor distribución 
de la riqueza y la renta. 
DESARROLLO SOSTENIBLE: capacidad de satisfacer las necesidades del presente sin 
comprometer las de las generaciones venideras. Establecer una nueva relación armónica entre el 
hombre y la naturaleza, entre la economía y la protección del medio ambiente, entre el desarrollo 
económico, social y la defensa de los recursos. 
 
1.7.3. MARCO LEGAL 
Un estudio de factibilidad no solo debe apuntarse a ser rentable, sino que además debe acatar las 
disposiciones jurídicas vigentes. Por lo que el estudio del marco legal facilitara la gestión del 
negocio, por lo que será de vital importancia enfocarse en la creación de una empresa, los 
requisitos para su funcionamiento y las obligaciones del ámbito tributario, sanitario entre los más 
importantes. 
 
El fin de generar propuestas de desarrollo para las comunidades predominantemente rurales es la 
dinamización socioeconómica, así también la generación de nuevas fuentes de empleo e ingresos 
directos e indirectos en estos territorios, con énfasis en los estratos productivos más vulnerables, 
donde la pobreza sigue teniendo un rostro predominantemente rural con el propósito de alcanzar el 
buen vivir o Sumak kawsay, el cual es un derecho de los ecuatorianos según la constitución de la 
república del Ecuador. 
 
1.8. HIPÓTESIS 
1.8.1. HIPÓTESIS GENERAL 
La implementaciónde una empresa comunitaria dedicada a la producción, procesamiento y 




1.8.2. HIPÓTESIS ESPECÍFICAS 
i. El fortalecimiento de la organización, la implementación de tecnología en la produccióny 
el mejoramiento en el proceso de comercialización de cuyes contribuye a mejorar los 
ingresos de los hogares que se dedican a esta actividad. 
ii. El mejoramiento del proceso productivo dela carne de cuy en la parroquia de El Sagrario 
satisface la demanda potencial de Cotacachi, Antonio Ante e Ibarra. 
iii. La determinación adecuada de los costos de producción, procesamiento y comercialización 
de la carne de cuy hace que el producto sea competitivo  en el mercado. 
 
1.9. METODOLOGÍA 
1.9.1. MÉTODO DEDUCTIVO. 
Este método de razonamiento que  consiste en tomar conclusiones generales para explicaciones 
particulares, ayudara al proyecto a la toma de decisiones en todos sus aspectos ya que las 
generalidades pueden ser causadas por problemas particulares en lo que  concierne a planificación, 
producción, administración y comercialización; Por lo tanto se supondrá que las conclusiones 
siguen necesarias a las premisas. Tomando en cuenta que el razonamiento deductivo es válido y las  
premisas son verdaderas, la conclusión solo puede ser verdadera. 
 
1.9.2. MÉTODO INDUCTIVO. 
Este método será utilizado en la medida en que se realice el análisis y observación de 
ciertos elementos y acontecimientos de carácter particular para poder enunciar aspectos de 
carácter general de tal forma que se pueda llegar a conceptos e interpretaciones que sean 
válidas para la población investigada. 
 
Toma las fuentes de información disponibles tales como comportamiento de la demanda, 
preferencia de los consumidores, nichos de mercados, pudiendo evidenciar la demostración de los 
objetivos e hipótesis propuestas en la presente tesis. Dejando evidenciar los efectos y causas que 
unidos a la síntesis forman las conclusiones sobre el problema planteado. 
 
1.9.3. MÉTODO ANALÍTICO – SINTÉTICO 
Este método estudia los hechos, partiendo de la descomposición del objeto de estudio en cada una 
de sus partes para estudiarlas en forma individual (análisis) y luego se integran dichas partes para 
estudiarlas de manera holística e integral (síntesis), lo cual generara varias particularidades en este 





1.10. TÉCNICAS Y PROCEDIMIENTOS 
1.10.1. TÉCNICAS DOCUMENTALES. 
La  información primaria se la obtuvo  directamente de los productores y comerciantes de carne de 
cuy de la provincia de Imbabura, con el fin de tener un banco de información confiable. 
 
Información secundaria obtenida de los organizamos oficiales como el Banco Central, El 
Ministerio de Agricultura y Ganadería, INEC, Consejo Provincial de Imbabura, Organismos 
privados, ONGs, cercanas a la zona y utilización de técnicas electrónicas (Internet) como medio de 
obtención de información. 
 
1.10.2. ENTREVISTAS. 
 Se realizó entrevistas y conservatorios apropiados a los productores, comerciantes y consumidores, 
ya que con estas técnicasse obtendrá información directa de los participantes de la cadena 
productiva del cuy y  así poder acceder a datos confiables y actualizados. 
 
1.10.3. ENCUESTA. 
Se realizó una encuesta con el fin de obtener información  relevante de los actores de la cadena  
productiva del cuy en la zona de estudio, quienes aportaran al proceso investigativo con sus 
conocimientos y experiencias. 
La encuesta identificara también los obstáculos que enfrenta el sector. Los cuestionarios 
consideraran aspectos sociales, comerciales, productivos y económicos, con preguntas en su 
mayoría cerradas. 
Esta metodología pretende conocer tanto la oferta como la demanda, pero fundamentalmente 
conocer la visión de la cadena productiva y los márgenes de comercialización. 
 
1.10.4. TALLERES PARTICIPATIVOS CON LOS PRODUCTORES. 
 Se efectuaron talleres con la participación de los productores y comercializadores de cuy dela 
parroquia, quienes pasaran de ser sujetos de estudio a convertirse en actores de su propio progreso 
y así apoderarsedel proyecto. 
 
1.10.5. ANÁLISIS ESTADÍSTICO Y ECONÓMICO. 
 Se efectuó  un  análisis de estadística descriptiva, medidas de tendencia central y dispersión, 
utilizando un paquete estadístico para ciencias sociales (SPSS). 




1.11. VARIABLES E INDICADORES. 
VARIABLES E INDICADORES 
DOMINIO VARIABLES INDICADORES FORMA DE CALCULO 
ACTIVIDAD 
ECONOMICA 
Rentabilidad VAN , TIR 
Calculo de índices 




Tasa de crecimiento del 
sector productivo de cuy. 










remuneración VA = Valor Bruto de la 
Producción – Consumo 
intermedio. 
  




Producción + Importación 
Precio Índice de precios 
(Costo Fijo + Costo 
Variable) + Margen de 
utilidad 
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2. ANÁLISIS DE LA CADENA PRODUCTIVA DEL CUY 
2.1. ANTECEDENTES PRODUCTIVOS 
La producción de cuyes en Ecuador es en general una actividad rural localizada en la serranía 
ecuatoriana, en donde predomina el sistema de crianza tradicional – familiar para producir carne 
para autoconsumo, la misma que por muchos años ha tenido un crecimiento lento debido a la poca 
importancia que el estado ecuatoriano le ha dado a esta producción, por lo que esta ha sufrido de 
carencia de soporte técnico, falta de recursos para realizar investigación y por lo tanto generar 
tecnología apropiada.  
 
El Ecuador cuenta con un promedio constante de 21 millones de animales, los que, a su vez, debido 
a su constante reproducción, producen 47 millones de cuyes anuales, que son destinados a la venta. 
Esto representa 14.300 toneladas de producto, según los datos del Instituto Nacional de 
Investigaciones Agropecuarias (INIAP 2009). 
 
El consumo de carne de cuy en el Ecuador es aproximadamente en 13 millones de cuyes anuales, a 
un peso promedio en pié de 2,1 Kg. Significa alrededor de 26.590 Tm. Anuales. El mayor consumo 
está en las zonas rurales especialmente de la región Sierra, donde se presume alcanzan los 
2‟028.000 de personas consumidores de cuy; en el área urbana se calcula en 1‟092.000 los 
consumidores de cuy. Porcentualmente significa que el 65% de los consumidores se ubican en el 
área rural y el 35% se ubican en el área urbana (INIAP, 2009). 
 
La producción de cuyes en el país en la última década ha alcanzado un niveles de crecimiento, 
debido a que no sólo existe una demanda interna de esta carne, sino que además se la está 
exportando, aunque todavía en cantidades menores e informalmente, a países como Estados 
Unidos, España, Italia e Inglaterra, en los cuales existe un creciente número de ciudadanos 
ecuatorianos y latinoamericanos que gustan del consumo de este producto. 
Esto ha generado que en Ecuador proliferen criaderos de tamaño medio y también criaderos 
comerciales; a su vez que es creciente el interés de los productores por adquirir conocimientos y 
tecnologías apropiadas para mejorar su  producción y aumentar de esta manera sus ingresos. Cabe 
mencionar también que con el respaldo de ONG
5
 y empresas privadas ya se han realizado 3 Ferias 
Nacionales del Cuy, evento que estimula a los criadores ecuatorianos para lograr producir animales 
de excelente calidad. 
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Por otro lado, según estudios realizados por el INIAP (2009), existen 10 provincias dedicadas a la 
producción de cuyes. Las mayores productoras son: Pichincha, Azuay e Imbabura. De acuerdo a 
este estudio, existen 21 millones de cuyes, de estos el 35% correspondían a hembras reproductoras; 
esto significa que existen alrededor de 13 millones disponibles para el consumo.  
  
Al igual que los datos presentados a nivel Nacional, en la mayor parte de las provincias, la 
producción de cuyes se realiza de manera tradicional, con un sistema de crianza familiar. 
En cuanto a Cotacachi podemos hablar de aproximadamente 4700 animales producidos por 65 





A pesar de esto, y como ya se menciono, en estos últimos años se ha dado un fuerte impulso a la 
producción de cuyes en Imbabura, debido a la demanda de este producto, sobretodo en la parroquia 
de Chaltúra considerada la “Capital Mundial del Cuy”, la cual es abastecida por productores de 
todos los cantones de la provincia, a manera de ejemplo tomaremos el caso de la Hostería Valle 
Hermoso que requiere entre 300 a 400 cuyes por semana, y el día de la madre 600 cuyes para 




En Imbabura se puede mencionar como un Productor de cuyes empresarial y el mayor oferente de 
la provincia al criadero AUQUICUY, que tiene una producción anual de 112.200 cuyes, dedicado 
especialmente para la exportación.  
En cuanto a tecnificación de la producción, no existen mayores datos en la provincia, ya que 
existen muy pocos productores que manejan técnicamente sus granjas de cuyes. 
2.1.1. FORMAS DE PRODUCCIÓN 
La crianza del cuy, en su mayor parte, es una práctica tradicional arraigada en las familias de las 
comunidades rurales de la serranía del Ecuador. La producción de cuy se ha realizado en su mayor 
parte sin tecnología adecuada, lo que ha dado como resultado una producción deficiente de estos 
animales, limitando su consumo y su comercialización en mercados locales y cuanto más en 
mercados internacionales.  
Existen tres sistemas de crianza del cuy: 









 Sistema familiar  
 Sistema familiar-comercial  
 Sistema comercial  
 
Sistema familiar: En este sistema los cuyes se los cría generalmente en el mismo hogar, en sitios 
tales como la cocina, no usan jaulas y se caracteriza porque una de las fuentes de alimentación, lo 
constituyen los residuos de cocina, cosechas y forrajes, cultivados o adquiridos.  
En este sistema, debido al desconocimiento técnico de la crianza de los animales, estos se 
encuentran en un ambiente inadecuado, sin distinción de sexo, edad y tipo; esto permite el cruce 
entre hijas con padres, o entre hermanos, ocasionando problemas de consanguinidad. Como 
consecuencia se presenta alta mortalidad de las crías, pocas crías por parto y bajo peso, este tipo de 
sistema no mantiene una buena relación productiva. 
 
Sistema familiar-comercial:En este sistema se emplean mejoras técnicas de crianza, los cuyes se 
encuentran agrupados en pozas y separados de acuerdo a edad y sexo. Por lo general los 
encontramos ubicados, en sitios fuera de la vivienda; su producción está destinada al autoconsumo 
y a la venta. La alimentación se obtiene de las áreas destinadas al cultivo del forraje, que 
generalmente es alfalfa; en este sistema se utiliza mano de obra familiar, y por lo general se 
mantienen entre 100 y 400 cuyes.  
 
No existen problemas de comercialización, la producción se oferta bajo la forma de animales vivos 
para el consumo o para la cría; en general se comercializan en la misma granja a través del 
intermediario. Los precios se fijan de acuerdo al tamaño del animal.  
 
Sistema comercial:Su principal función es producir carne de cuy para la venta y pie de cría, con la 
finalidad de obtener beneficios económicos, se utiliza técnica adecuada en cuanto a su 
alimentación, sanidad, infraestructura y comercialización, poseen su propia planta de balanceado y 
planta de faenamiento. La clase de animal utilizado es el mejorado, de alto rendimiento cárnico.  
 
Su manejo se lo realiza en pozas que permiten clasificarlos, de acuerdo a su edad, sexo y clase. Se 
emplea una alimentación mixta, que comprende forraje más balanceado. La misma que permite 
obtener un rendimiento óptimo de los animales. Los reproductores se manejan en instalaciones 
diferentes a los destinados a la producción cárnica. Las ventajas de la crianza de cuyes incluyen su 
calidad de especie herbívora, su ciclo reproductivo corto, la facilidad de adaptación a diferentes 





2.1.2. EVALUACIÓN DE LA INFRAESTRUCTURA PRODUCTIVA. 
La producción de cuyes en la parroquia El Sagrario se realiza, en su mayor parte, de manera 
tradicional, orientada al autoconsumo  fechas especiales (Fiestas religiosas, fiestas indígenas, etc.) 
y para la comercialización informal;  sobre todo en el sector rural e indígena de la parroquia, se 
crían  los cuyes a nivel del suelo en cajones, en jaulas que se los coloca, generalmente en la cocina 
o galpones  hechos por los mismos productores. 
 
Esto genera un alto nivel de mortalidad ya que en estos casos por cada parto de crías en promedio 
nacen vivos 4 y mueren 2; otro problema que ocasiona este tipo de condiciones es el bajo 
rendimiento de los animales, lo cual alarga el tiempo crecimiento para su puesta en venta 
. 
Se estima que aproximadamente un 80% de los productores de El Sagrario no cuentan con 
infraestructura adecuada para la crianza de cuyes que les permita desarrollar su producción y tener 
una orientación empresarial o de mercado. 
Ilustración  1: Cuyero tradicional de El Sagrario 
 
Fuente: Productores locales 
 
2.1.3. ANÁLISIS DE LOS MEDIOS DE VIDA DE LOS CAMPESINOS 
Para entender cómo funcionan los  medios de vida de los  campesinos, hay que referirse a los 
“sistemas de producción” donde los actores económicos organizan e interrelacionan un conjunto de 
factores de producción para conseguir sus objetivos económicos:  
 Generar ganancias. 
 Asegurar la supervivencia familiar. 
 Minimizar los riesgos y, 





La economía de los sectores populares y solidarios, que no tienen los mismos objetivos de la 
economía empresarial, toman decisiones sobre sus sistemas productivos a partir de factores 
internos (el acceso y condiciones de su medio explotado, la mano de obra de que disponen, su 
capacidad financiera, sus conocimientos) y factores externos (las condiciones de mercado, las 
condiciones socio – políticas, las condiciones agro- ecológicas y los niveles de organización 
existente, entre otros).  
 
Las familias de la economía popular del sector urbano y rural, funcionan como unidades 
económicas auto gestionadas, realizando una serie de actividades con el objetivo  de reunir todos 
los recursos económicos necesarios para hacer frente a sus procesos de producción y reproducción 
material: 
 A lo largo del año los miembros de la familia, dependiendo de dónde son originarios  y de 
los recursos que poseen, se dedican a actividades agropecuarias, artesanales al turismo, al 
comercio, a la pesca, dividiendo las responsabilidades entre todas las personas que 
constituyen la familia; 
 Los miembros de las familias organizan sus actividades dependiendo de épocas pico de 
trabajo: siembra, cosecha, crianza de animales, pesca o turismo; otros miembros de la 
familia se dedican a trabajar para terceros y reciben un sueldo; e, inclusive hay quienes han 
migrado temporal o definitivamente; y, 
 De la misma manera, en los sectores urbanos las familias crean actividades, a pesar de la 
falta de plazas de trabajo, implementando alternativas para aportar en la economía familiar 
conocido como trabajo informal.          
 
2.2. ESTRUCTURA DE LA CADENA PRODUCTIVA DEL CUY EN LA 
PARROQUIA EL SAGRARIO. 
En este apartado se grafica la situación actual de la cadena productiva del Cuy, a través de la 
información recopilada en el Taller Participativo realizado con los productores de cuy de El 
Sagrario, y las con el apoyo de los productores de las parroquias de Quiroga y  San francisco, los 





Ilustración  2: Cadena Productiva del Cuy en El Sagrario. 
 
Fuente: Taller de Actores de la Cadena de Cuy. 
Elaboración: Autores. 
A través del presente diagnostico se requiere determinar los principales cuellos de botellas en la 
cadena, para poder definir cuáles serán las estrategias de apoyo o  fortalecimiento para mejorar la 
competitividad, planteando así la creación de la empresa comunitaria como una alternativa que 
apoye a la creación de nuevas fuentes de empleo e incremento de ingresos en la población del 
sector. 
 
Hay que mencionar que la estructura de la cadena productiva, se conforma por un proceso 
participativo y concentrado de los diferentes actores, de los eslabones de 
producción,transformación, comercialización de animales en pie, así como faenados,cuyos actores 
demuestran una falta de integración entre ellos, los cuales por el contrario, compiten 
individualmente entre sí (proveedores de insumos, intermediarios, medios de transformación, 
comercialización, etc.). En este mundo globalizado, los niveles de competencia se hacen más 
exigentes, por lo que se tiene que empezar a trabajar a nivel de una competencia entre cadenas 





2.2.1. ACTORES QUE  CONFORMAN  LA CADENA PRODUCTIVA DEL CUY. 
Ilustración  3: Mapa de Actores 
 
Fuente: Municipio del Cantón Cotacachi 
Elaboración: Autores. 
 
2.2.1.1. ACTORES DIRECTOS. 
Los  Eslabones que se presenta en la tipología de actores son: 
 Suministro de insumos  
 Producción primaria 
 Transformación 
 Comercio de animales en pie 
A cada uno se lo detalla a continuación: 
 
 SUMINISTRO DE INSUMOS 
Proveedores de pie de cría mejorado.- Teniendo relación directa  con la población de  El 
Sagrario la Sra. Edita Portilla y el Ing. Roberto Moncayo, ofrecen sus pies de crías a un precio de 
$10 a $15 dólares y por lo general los entregan a 15 días recién destetados. 
 
Proveedor de alimentos.- La presencia de AVIMENTOS como mayor distribuidor de balanceado 




este suministro es dificultoso ya que deben trasladarse hasta la parroquia de Quiroga para 
obtenerlo. 
 
Proveedores de medicamentos y vitaminas.- Entre los más destacados están LLAGUNO, 
AVIMENTOS, otros almacenes agropecuarios que poseen medicamentos y vacunas las cuales 
ayudan a evitar plagas y enfermedades en la producción. 
 
Proveedores de materiales para infraestructura.- En cuanto se trata a los materiales para la 
infraestructura de los galpones, jaulas y otros materiales relacionados con la  crianza de cuyes se 
los adquiere en las ferreteríasaledañas a la parroquia. 
 
 PRODUCCIÓN PRIMARIA 
Productores Tradicionales.- En la parroquia existen 65 productores de cuyes que tienen una 
crianza tradicional y se encuentran con una deficiencia ya que no cuentan infraestructura adecuada 
para poder tener a los animales en buen estado, también no cuentan con la tecnología necesaria lo 
cual ha sido un problema para la crianza de los cuyes, plantean que los animales deben tener 6 
meses para poderlos comercializarlos a un precio de $3.50 a $5 dólares ya que son especialmente 
para el consumo, estos son criados a base de hierba de campo sin balanceado. 
 
 TRANSFORMACIÓN 
En cuanto se refiere a la transformación de los cuyes estos  lo realizan de forma tradicional ya que 




Venta en pie en las granjas.- Se observa que una gran cantidad de los hogares de la comunidad de 
El Sagrario y aledaños compran los cuyes ya sea para autoconsumo, para revenderlos o para 
cualquier evento familiar, religioso, etc.  
Venta de cuyes para asaderos y restaurant.-  Los productores prefieren vender  a diferentes 
lugares aledaños a la parroquia y en especialmente a Chaltúra ya que es un punto de mayor compra 
de cuyes tanto los fines de semana y temporadas altas y cuenta con variados restaurantes a sus 





2.2.1.2. ACTORES INDIRECTOS. 
Tabla1: Identificación de Actores Indirectos 
IDENTIFICACIÓN DE ACTORES INDIRECTOS  
ACTORES INDIRECTOS Y DE 
APOYO A LA CADENA 
ROL QUE CUMPLEN 
MAGAP 
Ente de apoyo gubernamental 
Asistencia Técnica - visitas de campo (previa invitación) 
Capacitación 
GOBIERNO PROVINCIAL DE 
IMBABURA 
Departamento de Desarrollo Económico y gestión ambiental 
Clínicas Veterinarias móviles: AT e insumos a bajo costo 
para los productores de los Quintil 1 y Quintil 2 
Asesoría Técnica a Asociaciones y vincularse con el 
MAGAP y Gobiernos Parroquiales 
UNORCAC 
Apoyo con créditos dirigidos  a los productores 
Capacitación 
Apoyo  con la comercialización 
TRANSPORTISTA 
Transporta los animales desde las fincas hacia los asaderos 
Transporta los balaceados hacia los centros de producción 
de cuyes 
Fuente: Municipio del Cantón Cotacachi 
Elaboración: Autores 
 
De lo expuesto  de los actores directos e indirectos,  podemos  expresaron lo siguiente: 
 
Principales Fortalezas de los Actores que favorecen la competitividad de la cadena 
 Organización de los productores. 
 Experiencia en la crianza del cuy. 
 Producción constante. 
 
Principales Debilidades de los actores que frenan la competitividad de la cadena 
 Manejo deficiente de la crianza de cuyes. 
 Producción baja y con problemas de rendimiento. 
 Desconocimiento de los canales de comercialización 
 
Problemas e inequidades observados en los actores de la cadena productiva 
 Falta de forraje en el área urbana. 




 Transporte casi nulo para el traslado de la producción. 
 
2.3. ANÁLISIS DE LOS PROCESOS DE TRANSFORMACIÓN 
En El Sagrario no existe un procesamiento real de la carne del cuy, porque no se ha intentado 
diversificar el consumo de la carne de cuy, simplemente los productores venden sus animales en 
pie a los acopiadores o directamente a los asaderos quienes realizan un proceso básico de faenado y 
su posterior preparación como el cuy asado o frito. 
 
A pesar de esto, como información adicional se presenta un cuadro con otras alternativas de 
transformación de la carne de  cuy. 
 
Tabla2: Estado del cuy para su comercialización. 
ESTADO DEL CUY PARA SU COMERCIALIZACIÓN 
N DENOMINACIÓN DETALLE 
1 Cuy deshuesado 
El cuy faenado es presentado una por cada 
bandeja, listo para el consumo 
2 Embutido de cuy Botones o salchichas de cuy 
3 Cuy ahumado 
Empaque al vacío, bolsas de plástico, 
presentaciones en cuartos. 
4 Entero al vacío 
Empaque al vacío, presentación sin cabeza ni 
patas. 
5 Cuy para asadero 
Empaque bolsa plástica, presentación bolsa 
capacidad de 10 unidades. 
Fuente: Opciones en el Mercado 
Elaborado: Autores 
 
2.3.1. SUBPRODUCTOS DEMANDADOS 
En cuanto a los subproductos la realidad del cantón es la siguiente: 
 
Pelo y Sangre.- Se usa para producción de Abono Orgánico en camas de lombricultura. 
Vísceras Rojas.- En los asaderos se las sirve asadas o fritas como una entrada antes del plato del 
cuy, como entremés en salsa de maní. 
Vísceras Blancas.- Por otro lado existen algunos productores que utilizan las vísceras del cuy 





2.4. FORMAS DE COMERCIALIZACIÓN. 
El principal producto de estos animales es su carne, pero en el mercado también es comercializado 
de las siguientes formas:  
 
 Como píe de cría, lo cual genera ingresos adicionales a las familias que realizan esta 
actividad, siendo incluso en algunos casos medios de subsistencia 
 













 Para distribución en restaurante, la forma más comercializada es la azada la cual depende 
de la persona que la prepare ya que existen diversas formas de preparación en los platos 
típicos como: Cuy asado, Cuy con papas, Locro de cuy, etc. 
 






 En medicina en períodos de recuperación (Parto, enfermedad, etc.) y para el diagnóstico de 
enfermedades,  
 En ritos mágicos – religiosos, en los cuales se usa el cuy negro. 




 Como mascotas, sobre todo a nivel de los países de habla inglesa; 













2.5. ANTECEDENTES DE CONSUMO 
En la actualidad el mayor consumo de carne de cuy se halla en las ciudades y provincias de la 
Sierra. Su aceptación se ha extendido hacia la costa y la amazonia, por efecto de la migración de la 
población andina que ha llevado sus costumbres y tradiciones. Además de ello, en los últimos años 
se ha impulsado y promocionado bastante el consumo de cuy en las principales ciudades de la costa 
atendiendo a las bondades saludables de su carne, así como la exportación de su carne (carcasas 
empacadas al vacío) con destino a Estados Unidos y varios lugares donde se asientan los 
emigrantes ecuatorianos, cumpliendo con las especificaciones técnicas y de calidad exigidas por 
estos mercados, aunque en pequeñas cantidades aún. 
 
2.5.1. DESTINO DE LA PRODUCCIÓN DE CUYES 
Según datos de la UNORCAC el destino de la producción de cuyes por productor en Cotacachi está 
distribuido en números aproximados de la siguiente manera: 
 
 14 cuyes mensuales aproximadamente se destinan a la venta en plazas y mercados. 
 21 cuyes mensuales aproximadamente se comercializan entre vecinos. 
 25 cuyes mensuales aproximadamente se destinan al consumo en eventos sociales 
realizados muchas veces por los mismos productores. 





Los pesos promedio que se comercializan los cuyes son de 600g, 1. Kg y 2Kg. 
Los cuyes de 3 semanas, 1.5 meses y 2.5 meses de edad aproximadamente se los comercializa. 
Los cuyes en pie se los comercializa a los siguientes precios promedio:  
 
 $3.00 los cuyes vivos con un peso de 600g 
 $5.00 los cuyes vivos con un peso de 1 Kg; y  
 $8.00 los cuyes vivos con un peso de 2 Kg. 
 
2.5.2. CONSUMO DE LA CARNE DE CUY  EN IMBABURA 
La forma de consumo de carne de cuy en la provincia se la hace primordialmente frita o azada.  
En Imbabura, existe todavía un fuerte consumo tradicional, es decir en fiestas familiares o de la 
comunidad, sobretodo en el sector indígena.  
Pese a esto, por ser Imbabura una provincia turística, existen muchos locales de expendio de cuy 
como se observa en el siguiente cuadro. 
 
Tabla 3: Locales de expendio de cuy en Imbabura por Cantones 
 
LOCALES DE EXPENDIO DE CUY EN IMBABURA POR CANTONES 
 
 




Caranqui La Alborada 
 
 
Mirador Paradero del Mirador 
 
 
Otavalo Quinchinche La Casa del Cuy 
 
 Cotacachi 
Quiroga El Señor Cuy 
 
 
San Francisco Cuyes de la Casa 
 
 




San Roque Paradero Campo Verde 
 
 
Natabuela Cuyes el Serranito 
 
 
Natabuela Asadero Natabuela 
 
 
Natabuela Cuyes la Tulpa 
 
 
Chaltura La Choza 
 
 
Chaltura El Chozón 
 
 









En el aspecto empresarial el mayor punto de expendio de cuy para consumo es la parroquia de 
Chaltúra, donde existen alrededor de 5 Asaderos importantes de Cuyes: 
 
Tabla 4. Asaderos importantes de cuyes en Imbabura 
 





El Chozón  Sr. Carlos Rosario 300 cuyes semanales 
 
 
Valle Hermoso Sra. Guadalupe Corrales 200 cuyes semanales 
 
 
La Hornilla Sra. Patricia Terán 150 cuyes semanales 
 
 
Jatun Cuy Sra. Ximena Cevallos 100 cuyes semanales 
 
 





    
En estos locales se exige un cuy tierno de máximo 2 meses y 8 días y un peso de 1 kg 
 
2.5.3. CONSUMO DE LA CARNE DE CUY  EN COTACACHI 
En Cotacachi se comercializan cuyes por  familias que trabajan en forma independiente, esa 
producción no cubre la necesidad de los restaurantes que se dedican a la venta de platos donde 
sobresale el cuy. 
 
Las parroquias de Intag y El Sagrario están inmersas en el cuidado de los cuyes, como una 
alternativa para el consumo de su carne con periodicidad. 
 
Las familias  que crían  cuyes para autoconsumo tienen una forma de vida diferente, los hijos están 
nutridos con su carne y ya no los crían  solamente para venderlos. De esta forma ya no solo se 
consumirá en días festivos, sino que las personas la integraran en la dieta diaria ya que esta carne 
tiene proteínas y es baja en colesterol. 
 
María Criollo productora de la zona, tiene 40 cuyes para ser vendidos, directamente a los 
consumidores, cada uno se comercializa entre ocho y nueve dólares, no los comercializa en los 
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2.6. ANÁLISIS FODA 
FORTALEZAS 
 Oferta constante.  
 Condiciones favorables para la crianza de cuyes. 
 Presencia de productores con interés en la crianza y generación de ingresos a partir de la 
crianza de cuyes. 
 Experiencia en la crianza de cuy. 
 
OPORTUNIDADES 
 Crecimiento significativo de la demanda en el ámbito local, regional y nacional. 
 Acceso e implementación de nuevas tecnologías en los sectores agropecuarios 
 Existencia de un mercado con demanda insatisfecha en la Provincia de Imbabura 
 Apoyo de gobiernos seccionales y ONG (Créditos) 
 
DEBILIDADES 
 Poco volumen de producción. 
 Escasa disponibilidad de equipos e infraestructura productiva. 
 Falta de acceso a los canales de distribución. 
 Falta de crianza tecnificada del cuy. 
 
AMENAZAS 
 Inestabilidad de la demanda 
 Experiencia en investigación de mejoramiento genético por parte de otros productores 





Tabla 5. Matriz FODA 
 
Elaborado: Autores 
2.7. ANÁLISIS DE LAS VENTAJAS, PROBLEMAS Y CUELLOS DE BOTELLA EN 
LOS DIFERENTES ESLABONES DE LA CADENA PRODUCTIVA DEL CUY. 
1. Ventajas: 
Las siguientes son las ventajas que se presentan en la Cadena productiva del cuy, las cuales son: 
 
 Mercado creciente y seguro.- Los asaderos en Imbabura y especialmente en Chaltúra 
requieren cada vez mayor número de animales, en las temporadas altas (Abril, Mayo y 
Junio) el consumo se incrementa como por ejemplo el día de la madre, fin de año. En el 
complejo turístico Valle Hermoso, se venden 400 a 500 cuyes por semana en temporada 
alta y 600 cuyes por día en el día de la madre
9
, lo cual favorece a todos los actores de la 
cadena productiva. 
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Entrevista a el Sra. Guadalupe Corrales gerente y propietaria de hostería Valle Hermoso 
 
1 Oferta constante 1 Poco volumen de producción.
2 Condiciones favorables para la crianza de cuyes. 2
Escasa disponibilidad de equipos e infraestructura 
productiva.
3
Presencia de productores con interés en la crianza y 
generación de ingresos a partir de la crianza de 
cuyes.
3 Falta de acceso a los canales de distribución.
4 Experiencias en la crianza de cuy. 4 Falta de crianza tecnificada del cuy.
1 Crecimiento significativo de la demanda en 
el ámbito local, regional y nacional.
2 Acceso e implementación de nuevas 
tecnologías en los sectores agropecuarios.
3 Buscar la demanda insatisfecha.
4 Apoyo de gobiernos seccionales y ONG.
1 Inestabilidad de la demanda.
2
Experiencia en investigación de 
mejoramiento genético por parte de otros 
productores.
3
Presencia de cuyes peruanos con mayor 




EXTERNO                                                        
                                                            
INTERNO
ESTRATEGIAS "FO" ESTRATEGIAS "DO"
ESTRATEGIAS "FA" ESTRATEGIAS "DA"
F1-01 Aprovechar la capacidad de expansión productiva 
en nuevos nichos de mercado. D2-O1 Desarrollo de la producción.
D3-A3 Buscar nuevas fuentes de comercializacion.
F1-A1 Producción de cuyes en épocas de mayor 
consumo.
F2-A3 Incentivar a una mejor produccion para asi evitar 
presencia de competidores.
F2-02 Beneficiarse de las condiciones agropecuarias 
para la implantación de tecnología y usar de forma 
eficiente los recursos.
F1-O3 Crianza semi intensiva de cuyes y ofertar una
mayor cantidad de productos al mercado.
F3-04 Fortalecer la asociatividad para manejar 
eficientemente el apoyo de los gobiernos seccionales y 
ONG.
D4-02 Capacitación  a los productores para mejorar sus 
crias y desarrollar su producción.
D1-O3 Implementación de galpones de crianza y
equipos para incrementar una mayor producción.
F3-A2 Convenio con instituciones públicas y privadas 
para capacitación y adquisición de crías mejoradas.
D4-A2 Buscar alternativas de obtención tanto de 
infraestructura como de herramientas que mejoren la 
producción.
D3-04 Desarrollo de mercados cautivos y gestión 
comercial con la ayuda de los gobiernos seccionales y 
ONG.
D1-A1 Realizar un estudio de planificación de 




 Cotacachilugar Turístico.-  El cuero, el calzado, los textiles y las propuestas por parte de 
la comunidad de un turismo ecológico, atraen cada vez más a turistas, quienes también 
requieren la gastronomía tradicional, siendo un causal para el incremento de la demanda 
del cuy en los restaurantes de la localidad y por ende también para los productores. 
 
 Precio del cuy estable.-  El precio del cuy se mantiene, eso da confianza a los productores. 
 
 Apoyo de Gobiernos seccionales.- La actual Constitución da nuevas competencias a los 
Gobiernos seccionales, específicamente en temas de desarrollo rural con lo cual brindan 
apoyo a los productores. 
 
2. Problemas y cuellos de botella en los diferentes eslabones. 
Según lo observado se ha identificado que el mayor problema de la cadena productiva del cuy en la 
parroquia  El Sagrario es el manejo deficiente de los animales por parte de los productores. Es por 
ello que se ha identificado los siguientes Puntos Críticos o Cuellos de Botellas. 
 
1. Poco volumen de producción.- Producen en su mayoría para subsistencia con escaso 
número de animales. 
2. Falta de producción Tecnificada.- Predomina la crianza tradicional de cuyes, no usan 
nuevos reproductores, alta mortalidad de animales. 
3. Falta de fortalecimiento de las organizaciones.- Existen organizaciones de base para la 
producción de cuyes, pero requieren ser fortalecidas, lo que dificulta hacer economías de 
escala y estandarizar la producción 
4. Falta aplicar nuevas técnicas de alimentación.- La alimentación únicamente con alfalfa 










3. ESTUDIO DE  MERCADO 
 “Un estudio de mercado sirve para tener una noción clara de la cantidad de consumidores que 
habrán de adquirir el servicio que se espera vender dentro de un espacio definido, durante un 
periodo de mediano plazo y a qué precio están dispuestos a obtenerlo. Adicionalmente, el estudio 
de mercado va a indicar si las características y especificaciones del servicio corresponden a las que 
desea comprar el cliente. Así mismo, deberá caracterizar el tipo de clientes son los interesados en 
nuestros servicios, lo cual servirá para orientar la ejecución del negocio. El estudio de mercado 
dará la información acerca del precio apropiado para colocar nuestro servicio y competir en el 
mercado, o bien imponer un nuevo precio por alguna razón justificada. Por otra parte, cuando el 
estudio se hace como paso inicial de un propósito de inversión, ayuda a conocer el tamaño indicado 
del negocio por instalar, con las previsiones correspondientes para las ampliaciones posteriores, 
consecuentes del crecimiento esperado de la empresa. Finalmente, el estudio de mercado permite  
establecer los canales de distribución necesarios para el tipo de servicio que se desea colocar y cuál 
es su funcionamiento”10. 
 
El estudio de mercado a realizarse para el proyecto de creación de una empresa comunitaria de 
producción, procesamiento y comercialización de cuyes en la parroquia El Sagrario, busca 
demostrar la viabilidad económica, de la operación de dicha empresa, con la finalidad de ver la 
posibilidad de invertir los recursos necesarios para su funcionamiento así también para incentivar la 
mejora de la producción y organización de los productores de  cuy. También se necesita demostrar 
la existencia de un número suficiente de consumidores,  que bajo ciertas condiciones de precio y 
calidad estarían dispuestos a demandar una cantidad suficiente de carne de cuy que justifique la 
operación de la empresa. 
 
3.1 DEFINICIÓN DEL OBJETO DEL ESTUDIO 
El principal motivo para la realización del estudio de mercado es el análisis de la oferta y la 
demanda en lo que se refiere a producto, precio, distribución y promoción. No obstante, la principal 
preocupación es la de saber si es realmente viable la creación de la empresa comunitaria, es decir, 
si existe la demanda suficiente en el ámbito geográfico. 
Por lo tanto, el objetivo principal de este estudio de mercado es el siguiente: 
 Determinar la demanda insatisfecha. 
Como objetivos secundarios, se plantean conocer los siguientes aspectos: 
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 Analizar la oferta del cuy existente actualmente en los cantones de Ibarra, Antonio Ante y 
Cotacachi. 
 Conocer los principales productos ofertados, así como su precio. 
 Analizar la demanda de la carne de cuy. 
 Determinar el precio de la comercialización de cuyes faenados. 
 Analizar la frecuencia y sitios de consumo de la carne de cuy 
 Indicar la aceptación de la carne de cuy 
 
3.2 ASPECTOS METODOLÓGICOS: 
Con la finalidad de determinar las características de la demanda así también el consumo aparente, 
se utilizó la técnica de recopilación de datos a través de una encuesta, la misma que se realizó  los 
días 13, 14, 15 y 16 de noviembre en los cantones de Ibarra, Antonio Ante y Cotacachi. 
Para obtener el número de personas a ser encuestadas se utilizó la fórmula para el cálculo de la 
muestra de poblaciones finitas; tomando en cuenta  a la población de los cantones mencionados, la 





Antonio Ante 43.518 
Fuente: INEC 
 
Hay que tomar en cuenta que la encuesta va dirigida al jefe de hogar ya que es el que decide la 
compra de los alimentos en el mismo, es por eso que a la población total hemos considerado 
eldividirla para 4, ya que el  promedio de personas por hogar en el área urbana, lo cual nosdará el 
número de unidades familiares.
11
 
 Realizada la operación explicada anteriormente tenemos que en: 
 Ibarra existen 45.294 Jefes de hogar. 
 Cotacachi existen 10.009 Jefes de hogar. 
 Antonio Ante existen 10.880 Jefes de hogar. 
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3.2.1 CALCULO DEL TAMAÑO DE LA MUESTRA 
El cálculo del tamaño de la muestra, es uno de los aspectos más importante que debemos conocer 
previo la realización de las encuestas a los consumidores para nuestra investigación con esta 
determinaremos el grado de credibilidad que podemos tener con los resultados obtenidos y el grado 
de error permitido en los resultados. Para determinar el tamaño de la muestra o número de 
encuestados, se aplicó  un nivel de confianza de 95% y un margen de error del 5%, se utilizó la 
fórmula del cálculo probabilístico de la muestra:  
 
  
     
     (   )  
 
n: Tamaño de la muestra 
Z2: Nivel de confianza 95% (1.96)  
N: Universo o población 
p: Probabilidad de éxito  
q: Probabilidad de fracaso  
e: Margen de error 5% 
Realización del cálculo: 
n: Tamaño de la muestra 
Z2: 1.96  
N: 66182 jefes de hogar 
p: 0,75 




(    )(    )(     )(     )
((    )(    )(     ))  (       )(     )
 
           
 
De acuerdo al resultado  se realizaron 430 encuestas a consumidores que viven en los cantones de 










Cantón Muestra % 
Ibarra 294 68,37 





Total 430 100% 
 Elaborado por: autores 
 
3.3 DETERMINACIÓN DEL MERCADO 
3.3.1 TAMAÑO DEL MERCADO 
Cerna (2007) señala que “Todo proyecto debe buscar de manera objetiva y con base en fuentes de 
información confiables, cuantos clientes posibles puede tener. Donde están y quiénes son. Para 
lograrlo, se requiere obtener información que nos lleve a conocer el comportamiento del 
consumidor o usuarios ante un determinado producto o servicio” (p.23).  
 
El tamaño del Mercado está constituido por el número de  jefes de hogar que existen en los 
cantones ya mencionados, se tomó como referencia a este,  ya que es la persona reconocida como 
Jefe por los demás miembros, “ya sea por una mayor responsabilidad en las decisiones familiares, 
por prestigio,  relación familiar o de parentesco, por razones  económicas o por tradiciones 
culturales”12. En la encuesta realizada se pudo  observar  que la persona que se considera jefe de 
hogar está representada en un  58,4% por  mujeres y un 41,6% por hombres.   
 
Cabe destacar que el mercado potencial se encuentra ubicado en los cantones de Ibarra, Antonio 
Ante y Cotacachi, donde el consumo de carne de cuy tiene una aceptación de un 90%,  señalando la 
existencia de ciertas limitantes que se irán desarrollando a lo largo del estudio. 
 
En estos cantones se encuentra la demanda efectiva de nuestro producto por lo cual el trabajar con 
estos consumidores será de vital importancia,  debido a esto se tratara de fortalecer el consumo en 
el caso de la demanda efectiva y en el caso de la demanda potencial, se tratara de cambiar ciertos 
paradigmas que tiene la población, creando otro punto de vista del consumo de carne de cuy para 
generar interés  y así buscar un cambio en la demanda potencial a efectiva. 
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3.3.2 SEGMENTACIÓN DEL MERCADO 
La empresa comunitaria ha de orientar las acciones comerciales necesarias hacia los posibles 
consumidores;para que estas acciones tengan una eficacia mayor, habrá que conocer a los posibles 
compradores y dirigirse a ellos de la una forma directa. Para determinar el mercado potencial de la 
empresa es necesario realizar de antemano una segmentación del mismo, la cual consiste en 
dividirlo en grupos de compradores con características similares. 
 
El mercado de la carne de cuy es muy diverso así como sus consumidores por lo cual dividir el 
mercado en segmentos sería un poco inútil ya que lo consumen la mayor parte de la población por 
lo cual  se ha considerado que el segmento de mercado para la empresa comunitaria abarca a todos 
los niveles socio económicos y culturales de las ciudades de Ibarra, Cotacachi y Antonio Ante, 
tomando en cuenta a los jefes de hogar que oscilan en las edades desde los 20 años en adelante,  sin 
importar su género, etnia y religión. 
 
3.4 ANÁLISIS DE LA DEMANDA 
Gran parte de la información necesaria para realizar el análisis de la demanda se obtiene a través de 
las fuentes de información primaria. Para extraer información de esta fuente se utilizó la encuesta, 
la cual ayudo a recopilar gran cantidad de información descriptiva. Esta técnica de recopilación de 
datos es la más adecuada ya que preguntando directamente a los consumidores podemos hallar 
datos relativos a sus creencias, hábitos de compra, preferencias, opiniones, satisfacción, 
comportamientos, etc. Con esta información trataremos de resolver  problemas que se presentan en 
la comercialización y distribución  del  cuy, además determinar con mayor claridad el tipo de 
producto que comercializara la empresa comunitaria, así como el precio en el que se lo expenderá. 
 
Cabe destacar que los resultados de la encuesta realizada arrojaron que:  
 397 jefes de hogar aceptaron realizar la encuesta y respondieron positivamente al 
desarrollo de la misma. 
 33 jefes de hogar aceptaron realizar la encuesta pero respondieron negativamente a la 
pregunta 1 y finalizando el cuestionario. 
 244 jefes de hogar consumen carne de cuy en el domicilio. 
 123 jefes de hogar consumen carne de cuy en un restaurant; y 
 397 jefes de hogar continúan el desarrollo de la encuesta hasta el final de la misma. 
 Existen jefes de hogar que contestaron preguntas en forma mixta en el caso de consumo de 





Las tablas e ilustraciones que se irán desarrollando en el presente capitulo, serán resultado de la 
tabulación realizada en el programa estadístico SPSS y en el paquete informático EXCEL, 
procesando cruces de variables, análisis de las frecuencias y creación de gráficos explicativos, con 
los resultados ya mencionados. 
 
3.4.1 IDENTIFICACIÓN DEL CONSUMIDOR 
Definir el cliente ideal es la decisión estratégica más importante que se debe tomar para el negocio. 
El tipo de cliente en el cual nos enfoquemos determinará los canales de distribución, su estrategia 
de precios, los beneficios y valores agregados, así como los medios donde se lo venderá para que 
ese cliente potencial considere la existencia de la empresa comunitaria. 
 
Las características de nuestros posibles clientes son de vital importancia, esta información se la ha 
obtenido a través de la realización de las encuestas a los consumidores de cuy, en base a esta 
recolección de información podemos destacar que nuestros consumidores son todos los miembros 
del hogar pero en el caso de nuestra investigación están representados por los jefes de hogar, los 
cuales adquieren cuyes a conocidos o vecinos que los comercializan domésticamente y en los 
mercados de la zona, según los datos obtenidos la aceptación del cuy en las ciudades de Ibarra, 
Antonio Ante y Cotacachi es considerable ya que 92,3% de las personas encuestadas consume 
carne de cuy, así como gusta de este y apenas un 7,7% no siente agrado, ni deseo de consumirlo, 
dejándo claro el panorama para la empresa comunitaria.  
 
El comportamiento de los consumidores, los factores que influyen en ellos y el proceso que se 
sigue para realizar su compra, así como el decidirse por un producto u otro,  hace necesario que se 
conozca a los clientes, por lo cual es vital dar respuestas a las siguientes interrogantes:  
 ¿Quién decide la compra? 
 ¿Cuándo se compra y con qué frecuencia? 
 ¿Dónde se compra? 
 ¿Cuánto se compra? 
 
1. ¿Quién decide la compra?: El proceso de decisión de compra de los consumidores se 
basa en un enfoque sistemático
13
, en el que todos los consumidores participan, ya sea si es 
                                                 
13
 “El enfoque sistémico es una manera de abordar y formular problemas con vistas a  una mayor eficacia en 
la acción, que se caracteriza por concebir a todo objeto (material o  inmaterial) como un sistema o 
componente de un sistema, entendiendo por sistema una  agrupación de partes entre las que se establece 
alguna forma de relación que las articule en la unidad que es precisamente el sistema.” (en línea). Disponible: 




en la adquisición de cualquier producto o un impulso de comprar en el pasillo de salida del 
mercado. Es un proceso que combina la psicología del comportamiento del consumidor y 
los intereses de los comercializadores.  Para la toma de decisión de compra de un cuy se 
tomara en cuenta lo siguiente:  
 
a) Reconocimiento de necesidades: este es el desencadenante en el proceso de toma 
de decisiones del consumidor. Antes de que un consumidor se embarque en un 
proceso de compra, debe reconocer una necesidad funcional o emocional. Las 
necesidades funcionales son necesidades basadas en la utilidad de un producto para 
realizar una función particular, en el caso del cuy podemos manifestar como 
función particular el valor nutricional que este brinda al ser humano.  
Las necesidades emocionales se basan en los deseos del consumidor de productos 
y necesidades para saciar anhelos, placeres y otros intereses emocionales, los 
demandantes de cuy  aceptan en un 85,2% que el consumo de este, se da por el 
factor emocional de la tradición, los cuales específicamente se los han heredado 
sus familias o el lugar en el cual residen.   
 
b) Evaluación: El paso de la evaluación implica la formación de un conjunto de 
consideración y evaluación de opciones con base en ciertos criterios que se ha 
impuesto el consumidor en cuanto se refiere a la adquisición de un cuy,  basándose 
en características básicas de compra como calidad, conveniencia, precio, gusto y 
durabilidad, para con ello tratar de satisfacer sus necesidades. 
 
c) Compra: Una vez que el valor es identificado por un consumidor particular, el 
siguiente paso es realizar una compra. Esto es cuando el cliente presenta su dinero 
a cambio del producto o servicio. En este punto, el cliente ha determinado cual es 
el cuy que mayoritariamente cumple con sus expectativas y  representa el mejor 
valor por su dinero. 
 
d) Evaluación después de la compra: El último paso en el proceso de toma de 
decisiones del consumidor es la evaluación posterior a la compra. Ésta es donde el 
cliente evalúa su compra con base en expectativas previas. Si la implementación o 
experiencia después de la compra excede las expectativas, siente que obtuvo un 
valor excelente y es probable que repita la compra. Si no cumple con sus 
expectativas, probablemente no repita la compra y puede difundir mensajes 




Se puede resaltar que en los hogares analizados mayoritariamente quien decide y compra 
los alimentos  es la mujer ya que ella es quien tiene un conocimiento más amplio acerca de 
los lugares de expendio así también preparación de los mismos, realizando la transacción a 
su conveniencia, cabe destacar que el jefe de hogar en la actualidad está representado por 
ambos géneros en una forma equilibrada ya que tanto el hombre como la mujer tienen un  
empleo para aporta ingresos a el hogar.   
 
2. ¿Cuándo se compra y con qué frecuencia?: la frecuencia de compra de los jefes de hogar 
es mayoritariamente en ocasiones especiales debido a que lo consideran como un plato 
tradicional, que no debería faltar en dichos momentos y lo consumen en  menor cantidad 
durante el año debido a su costo,  arrojando como resultado que por fiestas locales o por 
compromisos familiares en los meses de mayo, junio y diciembre existe un mayor consumo 
como podemos observar en el siguiente gráfico: 
 
Tabla 6: ¿En qué meses del año es en el que más consume  carne de cuy? 
¿En qué meses del año es en el que más consume  carne de cuy? 
  FRECUENCIA  PORCENTAJE % 
Enero  8 2,17 
Febrero 2 0,54 
Marzo 2 0,54 
Abril 3 0,82 
Mayo 62 16,85 
Junio 113 30,71 
Julio 8 2,147 
Agosto 28 7,61 
Septiembre 18 4,89 
Octubre 1 0,27 
Noviembre 4 1,09 
Diciembre 119 32,34 
TOTAL 368 100,0 






Ilustración10: Meses de mayor consumo 
 
Fuente: Encuesta realizada 
Elaborado por: autores 
 
Se obtuvo que las personas tienen diferentes perspectivas con respecto a la compra de este producto 
y las diferentes condiciones económicas y familiares, hacen que la frecuencia de compra varié en el 
tiempo, este comportamiento se da debido a que la variable principal en la frecuencia de consumo 
de cuy  es la apreciación de considerarlo como un plato típico, este comportamiento nos permite 
observar que un 53,6% de los jefes de hogar están totalmente de acuerdo con dicha afirmación,  
pero a su vez podemos observar que existe una contra parte del 37,2% que está en desacuerdo, 
siendo este segmento el que ha optado por consumirlo con mayor frecuencia . 
 
Tabla 7: La carne de cuy es un plato típico que solo se lo debería servir en ocasiones 
especiales 
La carne de cuy es un plato típico que solo se lo debería servir en ocasiones especiales 
  FRECUENCIA  PORCENTAJE % 
Totalmente de acuerdo 196 53,55 
Parcialmente de acuerdo 34 9,29 
En desacuerdo 136 37,16 
TOTAL  366 100 
Fuente: Encuestas  realizadas 





Ilustración 11: Consideraciones acerca del consumo de la carne de cuy 
 
Fuente: Encuestas realizadas 
Elaborado por: autores 
 
Hay que tomar en cuenta que la frecuencia de compra de los consumidores que no han optado por 
demandar cuy solamente en fiestas es mayoritariamente mensual ya que gustan de este y han 
optado por incluirlo en su dieta, esta frecuencia de compra mensual aunque constante es aun 
irregular en los meses de fiestas, ya que estos escasean al por menor debido a la gran demanda de 
las comunidades para sus eventos tradicionales. 
 
La frecuencia de consumo de cuy  de los jefes de hogar  tiene el siguiente comportamiento: 
 
Tabla 8: ¿Con que frecuencia prepara carne de cuy en su hogar? 
¿Con que frecuencia prepara carne de cuy en su hogar? 
  FRECUENCIA PORCENTAJE % 
Semanal 2 0,82 
Mensual 104 42,62 
Semestral 75 30,74 
Anual 63 25,82 
TOTAL 244 100 
Fuente: Encuestas realizadas 





Ilustración 12 .Frecuencia de preparación de carne de cuy en el hogar 
 
Fuente: Encuestas  realizadas 
Elaborado por: autores 
 
3. Donde se compra: La búsqueda de información sobre el producto es una investigación 
realizada por el consumidor para determinar qué proveedores y productos ofrecen una 
solución a sus necesidades.  
 
Las búsquedas de información incluyen tanto procesos internos como externos. La 
investigación interna es un recuento de experiencias pasadas. Esto es común en las 
compras impulsivas donde el proceso se desarrolla muy rápidamente. La investigación 
externa es el uso de otros recursos como Internet, al igual que consultar con otros 
consumidores. 
 
Según la respuesta  de losjefes de hogar, estos  adquieren la carne de cuy en ferias, 
mercados y a las personas que los crían de forma artesanal, debido a que son muy pocos los 
lugares dedicados específicamente a la comercialización de  carne de cuy, y los que existen 
no cumplen con las expectativas de calidad para satisfacer al consumidor. Esto ha generado 
que el 43,4% de las personas prefieren comprarlo en el mercado ya sea por accesibilidad y 
por el precio, mientras que un 28,7% espera a las ferias que regularmente se las hace los 
días martes y domingo, ya que en estos lugares se los comercializan en mayor volumen, y 
un 27,9% prefiere comprar a sus vecinos, conocidos entre otros por motivo de un consumo 




Tabla 9: ¿En qué lugar compro la carne de cuy? 
¿En qué lugar compro la carne de cuy? 
  FRECUENCIA PORCENTAJE % 
Mercado 106 43,4 
Feria libre 70 28,7 
Productores Artesanales 68 27,9 
TOTAL 244 100 
Fuente: Encuestas realizadas 
Elaborado por: Autores 
 
Ilustración  13: Lugares  de compra de la carne de cuy. 
 
             Fuente: Encuestas realizadas 
Elaborado por: autores 
 
4. Cuanto se compra: La consideración de los jefes de hogar con respecto a cuanta carne de 
cuy consumir, ya sea esto por tradición o por sabor, se manifiesta que en promedio se  
consumen en el  mes  2 cuyes, cabe destacar que en el periodo semestral y anual el 
promedio es más elevado ya que corresponde a los hogares que lo consumen en épocas de 
fiesta.  Hay que tomar en cuenta también que la cantidad a demandar gira alrededor del 
ingreso de la familia, ya que si su ingreso se incrementa se pude comprar mayor cantidad 
de cuyes para consumirlo, mientras que si su ingreso no varía o simplemente disminuye el 
hogar procura introducir otro tipo de carne que sustituya al cuy. 
 
En el grafico a continuación   podemos observar el promedio de consumo de los jefes de 




Ilustración 14. Consumo total hogares 
 
  Fuente: Encuestas realizadas 
Elaborado por: autores 
 
Considerando la cantidad promedio de 2 cuyes al mes que consumen los jefes de hogar y tomando 
en cuenta solamente a la muestra como cantidad demanda podemos considerar un consumo 
aproximado de 208 cuyes al mes y anualmente de 2496 cuyes aproximadamente. 
 
3.4.2 COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR 
3.4.2.1 FACTORES INFLUYENTES EN EL COMPORTAMIENTO DEL 
CONSUMIDOR 






Ilustración 15: Factores determinantes del comportamiento del consumidor 
 
Fuente: Comportamiento del Consumidor. Editorial Esic. (p.4) 
 
            1)  Factores Culturales 
Son los que ejercen la influencia más amplia y profunda en el comportamiento del consumidor. 
a) Cultura: Es el determinante fundamental de los deseos y del comportamiento de las personas. 
Se define como el conjunto de valores, ideas, actitudes y símbolos que adoptan los individuos para 
comunicarse, interpretar e interactuar como miembros de una sociedad. Esta cultura determina los 
valores básicos que influyen en el comportamiento del consumidor. 
 
b) Subcultura: Se pueden distinguir cuatro tipos de subcultura la nacionalidad, los grupos 
religiosos, los grupos raciales y las zonas geográficas, que reflejan distintas referencias culturales 
específicas, actitudes y estilos distintos. 
 
c) Clase Social: Todas las sociedades presentan una estratificación social. Las clases sociales son 
divisiones de la sociedad, relativamente homogéneas y permanentes, jerárquicamente ordenadas y 
cuyos miembros comparten valores, intereses y comportamientos similares. La principal división 
de las clases sociales se basa en tres tipos: alta, media y baja. Hoy en día, la clase social media está 
creciendo en tamaño: las condiciones económicas han limitado el crecimiento de las clases 
























2) Factores sociales 
a) Grupos de Referencia: Son todos los grupos que tienen influencia directa o indirecta sobre las 
actitudes o comportamientos de una persona. Aquellos que tienen una influencia directa se 
denominan Grupos de Pertenencia, que pueden ser Primarios (familia, amigos, vecinos, 
compañeros de trabajo) y Secundarios (religiosos). También existen los Grupos de Aspiración, a 
los cuales una persona no pertenece pero le gustaría pertenecer y los Grupos Disociativos (cuyos 
valores o comportamientos rechaza la persona). 
 
b) La Familia: Se pueden distinguir dos familias a lo largo del ciclo de vida del consumidor. La 
Familia de Orientación, formada por los padres, de la que cada uno adquiere una orientación hacia 
la religión, la política, la economía  y la Familia de Procreación, formada por el cónyuge y los 
hijos. Este último tipo de familia constituye la organización de consumo más importante de nuestra 
sociedad. La implicación del marido o de la mujer varía ampliamente en función de las distintas 
categorías de producto. 
 
c) Roles y Estatus: Las personas a lo largo de su vida participan en varios grupos dónde su 
posición personal se clasifica en roles y estatus. Este rol es el conjunto de actividades que se espera 
que una persona lleve a cabo en relación con la gente que le rodea y que lleva consigo un estatus 
que refleja la consideración que la sociedad le concede. 
 
          3) Factores personales 
a) Edad y Fase del Ciclo de Vida: La gente compra diferentes bienes y servicios a lo largo de su 
vida ya que, por ejemplo, el gusto de la gente en el vestir, mobiliario y ocio están relacionados con 
su edad. El consumo también está influido por la fase del ciclo de vida familiar. 
 
b) Ocupación: Los esquemas de consumo de una persona también están influidos por su 
ocupación. Los especialistas en marketing tratan de identificar a los grupos ocupacionales que 
tienen un interés, por encima de la media, en sus productos y servicios. 
 
c) Circunstancias Económicas: La elección de los productos se ve muy afectada por las 
circunstancias económicas que, a su vez, se encuentran determinadas por, los ingresos disponibles 
(nivel, estabilidad y temporalidad), los ahorros y recursos, el poder crediticio y la actitud sobre el 





d) Estilo de Vida: La gente que proviene de la misma cultura, clase social y profesión puede, sin 
embargo, tener estilos de vida muy diferentes. El estilo de vida trata de reflejar un perfil sobre la 
forma de ser y de actuar de una persona en el mundo. 
 
c) Personalidad y autoconcepto: Por personalidad entendemos las características psicológicas 
distintivas que hacen que una persona responda a su entorno de forma relativamente consistente y 
perdurable. Se suele describir en términos como autoconfianza, dominio, sociabilidad, ... En 
marketing, se utiliza un concepto relacionado con la personalidad, el autoconcepto. Todos nosotros 
tenemos una imagen de nosotros mismos. Los especialistas de marketing deben desarrollar 
imágenes de marca que encajen con las autoimagenes de sus mercados objetivos. 
 
        4) Factores psicológicos 
a) Motivación: Los psicólogos han desarrollado distintas teorías sobre la motivación humana entre 
las que destacan la Teoría de la motivación de Freud, quien asume que las verdaderas fuerzas 
psicológicas que conforman el comportamiento del consumidor son inconscientes en gran medida y 
la Teoría de la motivación de Maslow. Maslow indica que las necesidades humanas están 
ordenadas jerárquicamente, desde las más urgentes hasta las menos urgentes. Esta teoría ayuda a 
los especialistas en marketing a comprender cómo los distintos productos encajan dentro de los 
planes, objetivos y vidas de los consumidores potenciales. 
 
b) Percepción: Se define como el proceso por el cual un individuo selecciona, organiza e interpreta 
las entradas de información para crear una imagen del mundo llena de significado. Esta percepción 
depende de los estímulos físicos, de la relación de los estímulos con el entorno y de las 
características del individuo. 
 
c) Actitudes: Se pueden definir como predisposiciones estables para responder favorablemente o 
desfavorablemente hacia una marca o producto. El motivo fundamental de las implicaciones de las 
actitudes sobre el marketing se fundamenta en que son razones primarias de comportamiento, por 
lo que son esenciales para comprender cómo los consumidores compran sus productos. 
 
3.4.3 APRECIACIONES DEL CONSUMIDOR AL COMPRAR UN PRODUCTO  
Conocer el comportamiento de los consumidores no es tarea fácil ya que, con frecuencia, los 
clientes formulan sus necesidades y deseos de una forma y actúan de otra. A pesar de esto, se debe 





En el presente análisis  se ha aprecia que el consumidor tiene presente ciertas apreciaciones para 
comprar un producto y en el caso delacarne de cuy estos fijan los siguientes aspectos: 
 
1. Beneficios del producto 
La carne de cuy  aporta proteínas animales, que se requiere en una alimentación balanceada, siendo 
a la vez un alimento bajo en lípidos causantes del colesterol, enemigo Nro. 1 de  la salud mundial 
en estos tiempos. 
 
Como podemos observar en el siguiente cuadro el 49,5% de personas está totalmente de acuerdo, 
35,5% está parcialmente de acuerdo y el 14,8 % está en desacuerdo a la afirmación “la carne de cuy 
es beneficiosa para la salud”  lo cual genera un indicador que manifiesta que las personas 
desconocen parcialmente los benéficos de comer carne de cuy, lo cual con una campaña de 
socialización los consumidores obtendrían una información valiosa para que tomen el consumo de 
carne de cuy como una alternativa saludable para la dieta de los hogares. 
 
Tabla 10: La carne de cuy es beneficiosa para la salud 
La carne de cuy es beneficiosa para la salud 
  FRECUENCIA  PORCENTAJE % 
Totalmente de acuerdo 181 49,5 
Parcialmente de acuerdo 131 35,8 
En desacuerdo 54 14,8 
TOTAL  366 100 
Fuente: Encuestas realizadas 




Ilustración 16: Opinión de los jefes de hogar con respecto a los beneficios de la carne de cuy 
 
Fuente: Encuestas realizadas 
Elaborado por: autores 
        
“La nutricionista del Hospital San Rafael del Valle de los Chillos, al oriente de Quito, Miriam 
Novillo Maldonado, explica los beneficios de la carne de cuy: Es de excelente calidad: nutre y no 
engorda. Contiene poca grasa, apenas el 7,7%, pero mucha proteína de alto valor biológico: el 
20,3%. Posee también Omega 3, el 9,6% de calorías, humedad 70,6%, hierro, vitaminas A, B1, B2, 
B6, B12, C, D, E, K, ácido fólico, ácido pantoténico, y minerales: calcio, fósforo, magnesio, 
manganeso y potasio. 
 
Comer carne de cuy es como servirse pescado. Es tan rica en proteínas y tan baja en grasa que no 
tiene punto de comparación frente a las carnes tradicionales de ave, res, oveja o cerdo. Esta carne 
es muy útil para personas de toda edad, desde niños hasta la tercera edad, adultos mayores, 
embarazadas, madres lactantes, niños en crecimiento, con anemias, adolescentes. Es también muy 
recomendada para aumentar la fertilidad en las parejas. La pueden consumir personas con diabetes, 
o con colesterol y triglicéridos elevados, por su bajo contenido en grasa. Se aconseja en estos casos 
consumirla sancochada y con poco aliño o condimento. La carne y la sangre del cuy fortalecen el 




„asparginasa‟, la cual actúa sobre los tumores malignos y es capaz de detener el crecimiento del 
tumor de algunos cánceres”.14 
 
2. Precio del producto 
Además de un gran producto, los clientes quieren un gran precio, indistintamente de que este se 
encuentre en una tienda de barrio o en un establecimiento exclusivo,  un limitante para adquirir un 
producto siempre ha sido su precio y en productos alimenticios es considerable, en el caso del cuy 
es un limitante ya que el costo de este es elevado en comparación a las otras carnes como son la de 
res, ave y cerdo, lo cual es un obstáculo a la hora de adquirirlo, hay que tomar en cuenta que 
cuando el precio es alto los consumidores tienden a desanimarse, pues, cuando estos son altos, su 
poder adquisitivo se deteriora, empezando entonces la búsqueda por reemplazarlos, por dejarlos de 
consumir total o parcialmente. 
 
Según el 62.3% de los jefe de hogar que compraron un cuy para prepararlo en el hogar consideran 
que es costoso, ocasionando así que se lo adquiera en  ocasiones especiales realizando sacrificios 
monetarios a su presupuesto, en contraparte existe un 28,7% que considera que es accesible y 
apenas un 9% considera que es barata lo cual permite afirmar que las personas reprimen su 
intención de compra debido a sus precio. 
 
Tabla 11: ¿El precio que pago por la carne de cuy fue? 
¿El precio que pago por la carne de cuy fue? 
  FRECUENCIA PORCENTAJE % 
Costosa 152 62,3 
Accesible 70 28,69 
Barata 22 9,02 
TOTAL 244 100 
Fuente: Encuestas realizadas 
Elaborado por: Autores 
                                                 






Ilustración 17:Apreciación del Jefe de hogar con respecto al precio de la carne de cuy 
 
Fuente: Encuestas realizadas 
Elaborado por: Autores 
 
3. Preparación del producto: La preparación de la carne de cuy tradicionalmente ha sido 
presentada en una forma poco atractiva al consumidor, lo cual crea en muchas personas un 
recelo al momento de consumirlo, cabe señalar que en la encuesta realizada, la preparación 
del cuy en los hogares es mayoritariamente asada en un 63,9% , la alternativa que le precede 
es la preparación del cuy frito en un 24,2%,  el escaso conocimiento de las distintas formas 
de preparación de esta carne hacen que un porcentaje mínimo lo prepare cocinado en un 
3,7% y un 8,2% otros, en los cuales se destacó la preparación hornada y en locro ; lo cual 
nos muestra que la preparación del cuy es muy poco explotada por parte de los 
consumidores, la exposición y socialización de las diversas formas de preparación de cuy es 











Tabla 12: ¿En general en su hogar de qué manera le agrada la preparación de carne de cuy? 
¿En general en su hogar de qué manera le agrada la preparación de carne de cuy? 
  FRECUENCIA PORCENTAJE % 
Asada 156 63,93 
Frito 59 24,18 
Cocinado 9 3,69 
Otros 20 8,2 
TOTAL 244 100 
Fuente: Encuestas realizadas 
Elaborado por: Autores 
 
Ilustración  18: Preferencias de los jefes de hogar en la preparación de la carne de cuy 
 
Fuente: Encuestas realizadas 
    Elaborado por: Autores 
 
El cuy es una delicia gastronómica. Sin embargo, muchos consumidores, se resisten aapreciar  su 
magnífico sabor, existe desconfianza a la hora de servírselo ya que personas lo comparan con la tan 
desagradable rata, lo cual crea el rechazo total a la degustación del mismo; algunos no lo quieren 
consumir porque en lapresentación en los platos típicos se lo sirve entero (con patas y cabeza), hay 
diversas formas de presentarlo como por ejemplo en filete, el concepto cambiaría entonces el 
mercado crecería, existiendo así varias alternativas para la preparación de esta carne. 
Al igual que otras carnes que común mente se preparan en el hogar, tiene diversas formas de 
preparación, podemos enumerar varias de las cuales con facilidad pudieran entrar en el menú diario 




 Locro de cuy 
 Cuy frito 
 Ají de cuy 
 Estofado de cuy 
 Sopa de papas con cuy 
 Cuy apanado 
 Cuy con mote 
 Etc. 
 
La carne de cuyes excelente y  promover su consumo para desarrollarlo con el fin de que los 
consumidores  pasen de un consumo ocasional a uno habitual, no solo por una revalorización de la 
cultura sino por nuestra propia salud y bienestar, sería una alternativa para diversificar nuestro 
menú diario. 
 
3.5 ANÁLISIS DEL PRODUCTO 
La empresa comunitaria se conformara con los productores de cuy de El Sagrario los cuales están 
dispuestos   a que sus recursos humanos, naturales, materiales y económicos sean administrados de 
una forma eficiente, buscando así el desarrollo de su producción. Los productores que están 
dispuestos a trabajar con la empresa comunitaria son 65, los cuales se encuentran distribuidos a los 
alrededores de la parroquia siendo su producción promedio de 70 animales. 
 
El producto a comercializar son los cuyes faenados y empaquetados, previamente seleccionados, y 
criados en condiciones adecuadas, la comercialización  consiste en entregar los productos en el 
lugar y en el momento que el cliente lo requiera. Los cuyes serán transportados de una forma 
adecuada y entregados en los mercados, los restaurantes y en cualquier otro lugar que el cliente 
solicite. Se realizara el servicio de despacho los 365 días del año, brindado un trato muy familiar y 
personalizado. 
 
En cualquiera de los casos, el cliente le da gran importancia a la calidad de la carne, al sabor y al 
precio del producto. Es un público muy exigente y dispuesto a pagar por la calidad de un buen 
producto. 
La raza de cuy con la que trabajara la empresa comunitaria  es la raza inti así como la  peruana que 









Cuy Línea Inti: Es la que mejor se adapta a nivel de los productores logrando los más  altos 
índices de sobrevivencia. A las diez semanas alcanza los 800gramos con una prolificidad de 3.2 
crías por parto.  
Ilustración 20: Cuy raza peruana 
 
 Foto: Autores 
Cuy Línea Perú: Se caracteriza por ser precoz (a las nueve semanas alcanza su peso 
de comercialización), además de ser muy prolífica; 2.8 crías por parto. Sus colores son alazán 
combinado con blanco. 
 
Tabla 13: Composición química de la carne  de varios  animales comestibles 





CLASE DE ANIMAL AGUA% CARBOHIDRATOS % GRASA % PROTEÍNAS % MINERALES % 
NOVILLO 54 1 26 15 4,6 
CERDO 58 1 24 15 2,8 
GALLINA 56 1 19 21 3,2 
CUY 42,44 1 34,3 17,17 1,09 
Fuente: INIAP 
Elaborado por: autores 
 
NOTA: En cuyes enteros, el rendimiento de la carcasa es de 65%, Este porcentaje aumenta a un 
67% en caso de animales castrados o implantados con hormona estrógena sintética. El 35% restante 
corresponde a viseras, sangre, pelos.  
 
¿Quiénes serán los clientes? 
Nuestros clientes potenciales serán: 
1. Restaurantes: los locales dedicados a la venda de comida típica ya que en el cantón y sus 
alrededores existe restaurantes que demandan gran cantidad del mismo. 
 
2. Consumidor final: Representado por familias que consumen carne de cuy y suelen 
comprarlo en los mercados de la zona. Este segmento es bastante amplio. 
 
En algunos casos, el jefe de hogar está dispuesto a pagar por kilo más que el dueño de un 
restaurante. Por ello, es importante lograr un equilibrio entre estos dos públicos. Mientras que los 
restaurantes compran grandes volúmenes pero regatean precio, los jefes de hogar buscan productos 
de excelente calidad y están dispuestas a pagar un precio superior al promedio del mercado. 
 
Nuestra diferenciación con otras empresas está en la calidad de los cuyes. Se ofrecerá un animal 
bien alimentado, con un estricto control sanitario, un servicio de despacho inmediatoy un 
preciocompetitivo. Así, se ofrecerán cuyes grandes, sanos y saludables, de sabor agradable y gran 
tamaño, a buen precio. 
 
Para poder cumplir con lo dicho es necesario poner especial atención en los siguientes aspectos: 
 La compra de cuyes  reproductores mejorados debe ser hecha por especialistas 
(veterinarios o zootecnistas). 
 La logística y áreas necesarias para la crianza y reproducción de los cuyes debe estar 
cuidadosamente planificada. 





 El especial cuidado en la alimentación y crianza les dará un sabor agradable a la carne y se 
logrará una producción eficiente. 
 El mantenimiento de una oferta de producto para la venta en forma escalonada y 
permanente es indispensable. El mercado no puede ser desatendido. No se pueden perder 
oportunidades de venta. 
 Contar con una clientela que asegure la compra permanente de los cuyes disminuirá los 
riesgos del negocio. 
 
¿Cómo llegar a los clientes? 
Se  llegara al cliente a través de un solo canal de venta es decir  la venta directa al por mayor y al 
por menor 
 Los cuyes se venderán faenados y empacados de manera directa a los restaurantes, centros 
comerciales y consumidor final. Para el traslado de los mismos se usarán los cuidados 
adecuados con el fin que no se maltraten los animales y lleguen en buen estado. 
 De otro lado, para llegar a los consumidores finales (familias locales) se participará en 
ferias comerciales, semanales y mensuales (dependiendo de la oferta de productos), 
dirigidas a la población en general. También se venderá, de manera directa a los puestos 
de los mercados locales. 
La carne es uno de los alimentos esenciales en la dieta de las personas, podemos decir que el cuy  
ofrece por su rico contenido proteínico una alternativa para cambiar la dieta de las personas. 
3.6 DEMANDA ACTUAL 
Para el análisis de la demanda actual, se ha considerado como potenciales consumidores a los jefes 
de hogar que residen en los cantones de Ibarra, Cotacachi y Antonio Ante que se encuentran 
comprendidos desde los 20 años en adelante, dando como resultado 66.182 jefes de hogar. 
 
De los resultados obtenidos podemos analizar la demanda de carne de cuy de los jefes de hogar, 
sabiendo que las  430 muestras es el 100% del total estimado de jefes de hogar de 66.182 existentes 
actualmente, que están comprendidos entre las edades de 20 años en adelante que consumen o les 
gustaría consumir carne de cuy.  
 
Los jefes de hogar de acuerdo a las encuestas realizadas, tomando como referencia la pregunta uno 
“Usted consume carne de cuy” se determina que los jefes de hogarla consumenen un 43% de forma 
mensual 





            
De donde, 
   = Demanda potencial 
P   = Jefes de hogar 
f% = Porcentaje de consumo de la carne de cuy 
 
   = 66.182 x 0,43 
   = 28458 
La demanda potencial actual mensual es de 28.458 jefes de hogar, por lo tanto la demanda 
potencial anual se define: 
   = 28458 x 12 
   = 341.499 
El factor de consumo está definido en 1,5Kg de carne de cuy. 
 
3.7 ANÁLISIS DE LA OFERTA 
“Oferta es la cantidad de bienes y servicios o factores que un vendedor puede ofrecer y desea 
hacerlo, en un periodo dado de tiempo y a diferentes precios, suponiendo que otras cosas, tales 
como la tecnología , la disponibilidad de recursos , los precios de las materias primas y la 
regulación del estado, permanece constantes. Para definir la oferta se debe considerar: la capacidad 
de vender o producir, el deseo de hacerlo y el tiempo; además suponer que otros factores diferentes 
al precio se encuentran constantes, de lo contrario, estará deficientemente definida”.15 
 
La oferta del cuy es mayoritariamente de los jefes de hogar del sector, debido a que las empresas 
que los venden en gran cantidad no les interesa el consumidor pequeño, es por eso que las personas 
optan directamente por comprar a conocidos o acudir directamente al mercado ya que en esos 
lugares se lo comercializa de forma recurrente y al por menor. 
 
En el caso de Ibarra y Cotacachi la gran mayoría de carne que se consume proviene de la crianza 
familiar y pequeños productores pecuarios (a nivel urbano y rural) en donde la alimentación de los 
cuyes es a base de pastos cultivados y restos de cocina, aplicando su conocimiento tradicional 
heredado sobre el  manejo y  la crianza de estos animales lo cual limita su producción y 
productividad, la mayor cantidad de cuyes, se hallan concentrados en las viviendas del sector rural. 
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Hay que considerar que las personas limitan su compra debido a falencias de la oferta, ya que 
sienten desconfianza de su procedencia o por las condiciones como les comercializan, por lo cual 
compran cuyes a conocidos pero estas compras no frecuentes hacen que los vendan a un precio no 
justificado, lo cual incrementa la limitación de compra. 
 
Una problemática de la oferta es sin duda los lugares donde se los comercializa, esto se convierte 
en un limitante ya que existen muy pocos lugares especializados en cuy al por menor, lo cual hace 
que las personas desconozcan de su consumo y comprar un cuy se convierte en un verdadero 
desafío, la opinión de las personas hacen referencia a que desearían que existiera un lugar en donde 
la venta de cuy sea de forma constante, esta apreciación es aceptada por el 77% de los jefes de 
hogar, un 12,6% está parcialmente de acuerdo con la afirmación y apenas un 8,8% opina que no 
debería existir un lugar con esta característica. 
Tabla 14: Para comprar carne de cuy constantemente debería existir un lugar en el cual la 
oferta sea fija 
Para comprar carne de cuy constantemente debería existir un lugar en el cual la oferta sea fija 
  FRECUENCIA  PORCENTAJE % 
Totalmente de acuerdo 281 76,99 
Parcialmente de acuerdo 46 12,601 
En desacuerdo 38 10,41 
TOTAL  365 100 
Fuente: Encuestas realizadas 





Ilustración 21: Opinión sobre  la frecuencia de la oferta 
 
Fuente: Encuestas realizadas 
Elaborado por: Autores 
 
Hay que señalar que la oferta de carne de cuy no tiene un desarrollado considerable en los lugares 
señalados. En el caso de la comercialización de cuyes en pie o faenados, este se realiza en su mayor 
parte de manera tradicional, sólo en el caso de las producciones empresariales como la Asociación 
de Producción y Comercialización Agropecuaria Antonio Ante (APROCAAA), que tiene la 
tecnología instalada para el faenamiento completo de cuyes, la cual está dando un valor agregado a 
la producción del cantón, pero esta funciona solo bajo pedidos grandes debido a la maquinaria que 
utilizan para realizar tal proceso, esto genera que la gente tenga un poco de recelo hacia esto, ya 
que solo puede querer comprar  una cantidad no considerable de cuy para el momento, debido a 
estos motivos nace la propuesta de la empresa comunitaria ya que los productores de El Sagrario 
tienen producto suficiente para venderlo, pero por desconocimiento no han logrado consolidarse,  
sus cuyes pueden ser demandados por todo el mercado interno que apreciaría que existiera un lugar 
especializado en cuyes para el mercado interno,  ya que el consumidor puede comprarlo en ciertos 
días y  tendrán en cuenta a qué lugar acudir y su oferta es fija sin pedido sin reservaciones. 
 
En Imbabura se puede destacar que el mayor oferente de la provincia es el criadero AUQUICUY 






La opinión de las personas es muy  valiosa al aporte de este análisis de la oferta ya que las personas 
actualmente demandan cuy en pie, debido a que no existe un lugar con las características que le 
garanticen la compra de cuy faenado, pero podemos manifestar que el deseo de las personas para 
que exista un lugar donde se pueda comprar carne de cuy faenada es del 88,5%. 
 
Tabla 15: ¿Desearía que existiera un lugar donde se pueda comprar carne de cuy faenada y/o 
empaquetada? 
¿Desearía que existiera un lugar donde se pueda comprar carne de cuy faenada y/o empaquetada? 
  FRECUENCIA PORCENTAJE % 
Si 324 88,52 
No 42 11,48 
TOTAL 366 100 
Fuente: Encuestas realizadas 
Elaborado por: Autores 
 
Ilustración 22: Opinión de los jefes de hogar con respecto a la existencia de un lugar donde 
se pueda comprar carne de cuy faenada y/o empaquetada 
 
Fuente: Encuestas realizadas 
  Elaborado por: Autores 
 
Esta aceptación hace que las personas también exijan de la oferta un producto de calidad y de 
forma recurrente, cabe señalar que los hogares estarían dispuestos a comprar cuy de forma mensual 
en un 48,91% si cerca de su domicilio existirá esta tipo de oferta, siendo un punto muy 





Tabla 16: ¿Si cerca de su domicilio existiera un local de distribución de carne de cuy faenado 
y/o empaquetado usted cada que tiempo estaría dispuesto a compra dicho producto? 
¿Si cerca de su domicilio existiera un local de distribución de carne de cuy faenado y/o 
empaquetado usted cada que tiempo estaría dispuesto a compra dicho producto? 
  FRECUENCIA PORCENTAJE % 
Semanal 53 14,48 
Mensual 179 48,91 
Semestral 76 20,77 
Anual 58 15,85 
TOTAL 366 100 
Fuente: Encuestas realizadas 
Elaborado por: Autores 
 
Ilustración 23: Preferencias de consume según el alcance del producto 
 
  Fuente: Encuestas realizadas 
  Elaborado por: Autores 
3.7.1 OFERTA DE LA EMPRESA COMUNITARIA 
Los productores de cuy en Cotacachi que constituirán  la empresa comunitaria están en la 






Tabla 17: Familias que se dedican a la producción de cuyes en Cotacachi 
FAMILIAS QUE SE DEDICAN A LA PRODUCCIÓN DE CUYES EN 
COTACACHI 
PROMEDIO DE GALPONES DE 4mt x 3mt 
No 






1 José Manuel Morales Alambuela 70 
2 María Mercedes Peñaquishpe Morales Anrabí 70 
3  Fernanda Caranqui Anrabí 70 
4 Manuel Tobìas Caiza Pichogagòn Anrabí 70 
5 Miguel Angel Muñoz Lima Anrabí 70 
6 Olga Gladys Simba Alta Anrabí 70 
7 Maria Dolores Chávez Perugachi Ashambuela 70 
8 Rosa María Imba Cacuango Ashambuela 70 
9 Juan Chávez Lanchimba Ashambuela 40 
10 Margarita Galarza Checa Ashambuela 120 
11 Rosa Perugachi Andrango Ashambuela 70 
12 Cristian Geovanny Alvarez Haro Chilcapamba 70 
13 Celso Miguel Pozo Haro Chilcapamba 70 
14 Luis Tarquino Espinoza Garcìa Chilcapamba 70 
15 Marìa Juana Morales Cushcagua Chilcapamba 70 
16 Nelson Aquiles Ruiz Troya Chilcapamba 70 
17 Rosa Elena Mediavilla Haro Domingo Sabio 70 
18 José Pedro Chuquín Chávez Imantag 70 
19 María Dolores Tambaco Remache Imantag 70 
20 María Angela Liquinchano Araque Imantag 70 
21 María Rosa Elena Orbes Chávez Morlán 70 
22 María Juana Fernández Morlán 70 
23 Rosa Valentina Chávez Remache Morlán 70 
24 María Virginia Araque Menacho Morlán 100 
25 Mariana de Jesús Sánchez  Tugumbango Morlán 70 
26 María Cecilia Monroy  Orbes Morlán 70 




28 María Dolores Araque Guaychico Morlán 70 
29 María Dolores Orbes De la Cruz Morlán 80 
30 Rosa Elena De La Cruz Ramos Morlán 70 
31 José Pablo Tocagón de la Cruz Peribuela 70 
32 José Tomás Túquerrez 
San Luis de la 
Carbonería 70 
33 María Carmen Bonilla Cabezas Santa Bárbara 120 
34 María del Carmen Sánchez Perugachi Santa Bárbara 120 
35 Laura María  Morán Morán Santa Bárbara 70 
36 María Virginia Bonilla Cabezas Santa Bárbara 40 
37 Rosa María Sánchez De la Torre Santa Bárbara 70 
38 María Juana Salazar Lanchimba Santa Bárbara 70 
39 María Laura Bonilla Santa Bárbara 100 
40 María Cristina Farinango Panamá Santa Bárbara 70 
41 Eloisa Bonilla Cabezas Topo Grande 50 
42 Francisco Sánches Farinango Tunibamba 70 
43 María Fabiola Estrada Morán Tunibamba 70 
44 Rosa María Estrada Morán  Tunibamba 70 
45 María Rosa Elena Sánchez de la Torre Tunibamba 70 
46 María Susana Guandinango Tunibamba 70 
47 Carmen Farinango Sánchez Tunibamba 70 
48 Luis Segundo Perugachi Lanchimba Tunibamba 70 
49  María Blanca Cumba Morales Tunibamba 70 
50 Rosa María Sánchez Estrada Tunibamba 70 
51 María Hilda Gonzales Sánchez Tunibamba 70 
52 María Carmen Taya Checa Tunibamba  100 
53 Carlos Guagalango Vargas Turucu 70 
54 María Dolores Guandinango Vàsquez Turucu 70 
55 María Ermelinda Alta Turucu 40 
56 María Juana Simba Lima Turucu 70 
57 María Tránsito Guamán Coronado Turucu 80 
58 María Zoila Guandinango Morales Turucu 70 
59 Flavio Román Sánchez Vaca Turucu 70 




61 Carlos Quilumbaquí Turucu 50 
62 Laura María Guaján Imba Turucu 70 
63 Angel Miguel Cushcagua  Farinango 
Turucu ( San 
Miguel ) 70 
64 Luis Gilberto Guandinango Morales 
Turucu ( San 
Miguel ) 70 
65 María Espíritu Guandinango Morales 
Turucu ( San 
Miguel ) 70 
TOTAL PRODUCCIÓN 4710 
Fuente: UNORCAC  
  Elaborado: Autores 
Según las entrevistas hechas a los productores supieron manifestar que su producción estará 
distribuida en promedio de la siguiente forma: 
 5 cuyes mensuales en promedio se destinan a la venta en plazas y mercados. 
 5 cuyes mensuales en promedio se comercializan entre vecinos del mismo barrio ya que la 
producción es artesanal básicamente. 
 15 cuyes mensuales en promedio  se destinan al consumo en eventos sociales realizados 
muchas veces por los mismos productores. 
 5 cuyes mensuales en promedio a restaurantes. 
Los productores están en capacidad de ofertar en promedio una cantidad de 30 cuyes al mes cada 
uno y en su conjunto estarían en capacidad de ofertar un a cantidad de 1950 cuyes, en la forma 
indicada, destacando que estas cantidades varían dependiendo la ocasión ya que pueden aumentar o 
disminuir. 
Esta distribución realizada por los productores crea inseguridad al momento de venderlos,  ya que 
no existe una garantía que pueda asegurar una venta en su totalidad. Por lo cual pretenden asociarse 
y conformar esta empresa comunitaria para ofertar unas cantidades constantes y elevadas. 
3.8 ANÁLISIS DEL PRECIO 
Morera (2005) señala que: “Un factor a considerar es si se fijarán precios inferiores o superiores a 
la competencia; ambas estrategias pueden originar resultados satisfactorios. Hay que determinar si 
los precios serán iguales en distintas áreas geográficas. Finalmente, se estudia si se utilizará el 
precio para comunicar un posicionamiento. Es habitual fijar precios bajos para lograr una posición 




De acuerdo al estudio realizado en las ciudades de Ibarra, Antonio Ante y Cotacachi, se obtuvo 
como resultado que el mayor número de jefes de hogar  estarían dispuestos a gastar mensualmente 
hasta 6 dólares en un cuy de 1kg, Hay que tomar en cuenta que si se decide ofrecer un producto 
muy económico, el consumidor puede percibirlo como un producto de mala calidad, en cambio, si 
se lo vende a un valor alto, pueden considerarlo como una exageración y no lo consumirá. 
 
Es muy importante resaltar que piensan los consumidores del precio ya que tiene un elevado 
contenido psicológico tanto para el consumidor (satisfacción), como para el vendedor 
(costo/beneficio). 
 
Para determinar la estrategia del precio del cuy, es necesario tener los siguientes puntos muy en 
claro: 
 El precio interviene en el nivel de la demanda. 
 El precio fija la rentabilidad del proyecto. 
 El precio debe ser semejante con los de la competencia. 
 
Por lo tanto, con los elementos estudiados y analizados, se establecerá un precio competitivo en 
relación al resto de la oferta, para entrar en el mercado de una forma adecuada, segura y rápida. 
 
Según la encuesta realizada a los jefes de hogar, estos fueronlos precios a pagar por 1 Kg de cuy: 
 
Ilustración 24: Preferencias en precio 
 
Fuente: Encuestas realizadas 




Como podemos observar el mayor número de personas estarían dispuestas a pagar 5$ por 1Kg de 
cuy siendo el valor con mayor número de frecuencias representando a la moda estadística, este un 
precio considerable para un cuy de esas características. 
 
Tabla 18: datos estadísticos 
ESTADÍSTICOS 
Cuanto estaría dispuesto a pagar usted por 1kg de carne de 
cuy 
Media   $6,31 
Mediana   $6,00 
Moda   $5 
SUMA   $2.310 
Elaborado por: Autores 
 
La media es de 6,31$ por 1Kg de cuy lo cual podría fijarnos un precio de ventas considerable 
incluyendo los costos y los gastos. 
 
Los precios que se han convenido aceptables para la empresa comunitaria son de 1 cuy faenado y 















4. PROPUESTA DE FACTIBILIDAD DE LA EMPRESA COMUNITARIA DE 
PRODUCCIÓN, PROCESAMIENTO Y COMERCIALIZACIÓN DE CUYES. 
4.1 LA EMPRESA COMUNITARIA 
Cada vez con más frecuencia las iniciativas empresariales en el contexto del desarrollo económico 
comunitario
16
 a lo largo y ancho de la provincia comprenden las llamadas  “empresas 
comunitarias” que se nutren del anhelo de autogestión y superación de los integrantes de una 
comunidad. Por comunidad, en este contexto, nos referimos a un colectivo de personas que 
comparten un conjunto de intereses, características o necesidades comunes tales como ubicación 
geográfica, un elemento de desventaja socioeconómica o distintas posibles combinaciones de estos 
factores. Pueden ser los habitantes de un barrio o sector de bajos ingresos o un grupo de 
productores artesanales, entre otros.  
 
Podemos conceptualizar como empresas comunitarias o de base  comunitaria aquellas iniciativas 
empresariales organizadas de forma colectiva para la  producción y venta de productos y servicios 
en el mercado. Este tipo de empresas, además de  seguir las usuales metas de rendimientos 
financieros y competitividad (inherentes a las empresas tradicionales), pretenden mejorar las 
condiciones socio-económicas de las personas que la integran y la comunidad donde operan, 
mediante la creación de oportunidades  económicas, ingresos y empleos, y estrategias de 
reinversión comunitaria.  
 
Las empresas comunitarias enfrentan un dilema: ¿cómo entrar en el mercado pero preservar su 
naturaleza social?. Su organización  para la producción y venta de productos y servicios en el 
mercado implica que tendrán que ser  igualmente competitivas y sostenibles financieramente que 
sus contrapartes en el sector  empresarial tradicional. Por otra parte, su forma colectiva, filosofía 
autogestionaria, y sus  metas sociales hace que estas iniciativas se fundamenten en un  mayor grado 
en el deseo de atender una necesidad de la comunidad (meta social) que en capitalizar una 
oportunidad de mercado (meta financiera).  
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El desarrollo económico comunitario lo definimos como una estrategia para el desarrollo de los recursos humanos y físicos  de una 
zona geográfica, mediante la organización de los residentes para planificar e implantar iniciativas que redunden en un  incremento del 
capital comunitario y el bienestar socio-económico de la comunidad. Capital comunitario es un concepto que  integra cinco tipos de 
capital: el financiero, el físico, el social, el humano y el ambiental. La implantación de iniciativas que  podemos clasificar como de 
desarrollo económico comunitario repercutirá de manera positiva en uno o más de los cinco  tipos de capital. Para una mayor discusión 
sobre estos conceptos refiérase a Vega en “¿Que es desarrollo Económico  Comunitario?” (Vega, 2005:20-23) y en el marco filosófico 





4.1.1 AUTOGESTIÓN COMUNITARIA 
La mayoría de las organizaciones catalogadas como empresas comunitarias, tienen como principal 
herramienta la autogestión. La autogestión comunitaria ocurre como consecuencia de convertir las 
necesidades sentidas tanto a nivel de grupo como a nivel individual con el fin de llegar a un 
desarrollo comunitario y por qué  no a un desarrollo personal. 
 
La autogestión incentiva a la comunidad con una planificación alternativa
17
, aspecto práctico del 
trabajo comunitario. La autogestión comunitaria, como práctica social, es un sistema de 
planificación alternativo que opera en la propia comunidad, poniendo en práctica actividades 
conjuntas en torno a intereses compartidos esto implica conocer la realidad, desear un cambio 
positivo, idear un futuro mejor; definir las acciones necesarias para alcanzar esas metas definiendo 
el camino que facilita lo deseado para construir la organización adecuada que haga realidad esta 
meta. 
 
la autogestión comunitaria es el cambio de una visión pesimista hacia una visión esperanzadora, 
como impulsadora  necesaria para el desarrollo de un proyecto o una iniciativa, en donde la 
capacidad de cada individuo y del conjunto para identificar  necesidades básicas, intereses en 
conjunto y problemáticas, será de vital importancia  para la eficiencia de la empresa comunitaria y 
que a través de la organización de la comunidad se ayude en desigualdades del propio mercado con 
efectividad en la práctica cotidiana. Basándose en una conducción autónoma y en una coordinación 
con los intereses y acciones del conjunto de individuos. 
 
Para la autogestión se tiene una serie de principios prácticos que encierran el funcionamiento 
básico de una empresa comunitaria: 
 
DEMOCRACIA DIRECTA: Son los interesados mismos los que toman sus decisiones, tomando 
muy en cuenta el consenso como la forma predominante en la toma de acuerdos, y solo en casos 
extremos recurrir a la votación y permitiendo, en lo posible, posiciones propias a las minorías. 
ACCIÓN DIRECTA: Si son los interesados mismos los que toman sus decisiones sin 
intermediarios, en la acción directa son también ellos mismos los que gestionan sus propios 
acuerdos, también sin intermediarios. 
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El sistema de planificación alternativo es un instrumento ajustable y flexible oponiéndose a las actitudes sociales nefastas, como el 
fatalismo, la resignación y la improvisación. La planificación alternativa ha demostrado ser una eficaz herramienta educativa, 





APOYO MUTUO: Desarrollar el concepto de solidaridad como principio ético de funcionamiento 
en todas las instancias en las que participe la empresa comunitaria. 
 
FORMACIÓN: El estudio, capacitación  y la actualización permanente permitirá manejar un mayor 
número de alternativas y valorar mejor la toma de decisiones. 
 
Estos cuatro principios básicos, que adaptados a las circunstancias particulares, resaltando que 
ninguno es prioritario sobre los demás, y no son sacrificables unos en función de otros, son cuatro y 
se toman juntos. 
La autogestión, es un proyecto a largo plazo, quedando claro que los medios tienen que estar de 
acuerdo con los fines, por ello ninguna lucha puede tener éxito si no es consciente y si no persigue 
un fin concreto y definido. 
 
4.1.2. EL COMPROMISO DE LOS PRODUCTORES CON EL PROYECTO. 
Para la elaboración de la presente empresa comunitaria, se han sostenido reuniones con los 
productores de cuy de Cotacachi; todos coinciden en que se debería contar con un mecanismo de 
comercialización que les permita buscar ciertas mejoras en sus posiciones de negociación, siendo 
en el objetivo principal para la creación de la misma. 
 
Los productores de la zona han manifestado, que el financiamiento para la producción lo realizan 
de diferentes maneras pero en todos los casos se observa una participación con financiamiento 
propio que está destinado básicamente a la adquisición de cuyes para mejorar sus crías y la 
adquisición de balanceado así también como productos químicos para limpieza de plagas. Lo 
lógico es que este financiamiento provenga de entidades bancarias o similares, pero esto sucede en 
la minoría de los casos, dado que por las regulaciones de la Superintendencia de Bancos y 
Entidades Financieras del país y las prácticas normales de este tipo de entidades, se requieren 
garantías reales, en relación al capital prestado, lo que en la mayoría de los casos no son posibles de 
ser cubiertas por los pequeños productores. Por otra parte, los plazos de estos préstamos obedecen 
más a un tiempo estimado, antes que al flujo de fondos del proyecto que se está financiando, de 
esta forma se condiciona a la producción y la comercialización. 
 
Estos son los propósitos que buscan los productores con la creación de la empresa comunitaria: 
 
 La conformación de volúmenes de productos que faciliten las negociaciones con los 




 Negociación y contratación conjunta de fletes, desde la empresa comunitaria hasta los 
consumidores, para optimizar el costo del mismo. 
 Estandarización de la producción para que la calidad del producto sea reconocida entre los 
consumidores. 
 Negociación con empresas de distribución de insumos, agroquímicos y balanceados para 
mejorar los precios por los volúmenes a ser adquiridos 
 Buscar apoyo financiero por parte de entidades públicas y privadas para mejorar la 
producción. 
 
Bajo las consideraciones expuestas, los productores han manifestado su interés en participar en la 
creación de la empresa comunitaria dedicada a la producción, procesamiento y comercialización de 
cuyes, para lo cual están dispuestos a iniciar sus aportes con la producción necesaria y un aporte en 
capital debidamente estudiado para la iniciación de la misma. 
 
Según el análisis realizado existen 4 requisitos para que se ponga en marcha la empresa 
comunitaria los cuales son:  
 Todos aportan el capital necesario. 
 Todos trabajan personalmente por la producción. 
 Todos participan en el desarrollo de la empresa 
 Todos tienen derecho a las ganancias en proporción al trabajo. 
 
El alma de la empresa comunitaria es la amistad profunda entre los socios, que permite crear una 
verdadera comunidad y fraternidad entre todos ellos y de este modo servir al desarrollo económico, 
humano y espiritual de cada uno. 
 
4.1.3. VENTAJAS DE TRABAJAR COMO EMPRESA COMUNITARIA: 
 En las economías de escala: incremento de la producción y productividad. 
 Mejoramiento de los procesos de producción. 
 Mayor poder de negociación. 
 Se comparte el riesgo y costos con todos los productores. 
 Mayor eficiencia en la producción y en la calidad. 
 Reducción de costos. 
 Mejoramiento de la gestión de la cadena de valor (mayor control) 
 Mejoramiento en la gestión del conocimiento técnico productivo y comercial. 




 Inserción de tecnología a los procesos productivos. 
4.1.4. DESVENTAJAS DE NO TRABAJAR EN ASOCIATIVIDAD: 
 Muchas veces el individuo no puede solicitar préstamos o créditos. 
 Los pequeños productores que ofrecen una limitada cantidad de productos, por lo regular 
no reciben un buen precio por sus productos en el mercado local. 
 La compra de insumos resulta más cara, puesto que los vendedores no le ofrecerán un 
descuento por la compra de insumos y si se lo ofrecen este será el mínimo 
 Por lo regular las entidades públicas así como privadas, ofrecen captación y entrenamiento 
a grupos no a individuos. 
 
Las lecciones aprendidas de esos antecedentes señalan la necesidad de impulsar una empresa 
comunitaria con visión empresarial, para ser competitivos en el mercado, reconociendo la 
necesidad de que estas sean sostenibles y equitativas. 
 
4.2 ESTUDIO TÉCNICO 
La importancia de este estudio se deriva de la posibilidad de llevar a cabo una valorización 
económica de las variables técnicas del proyecto, que permitan una apreciación aproximada de los 
recursos necesarios para el proyecto; además de proporcionar información de utilidad en los 
aspectos económicos y financieros. 
 
4.2.1. LOCALIZACIÓN 
El estudio y análisis de la localización de los proyectos puede ser muy útil para determinar el éxito 
o fracaso de un negocio, ya que la decisión acerca de dónde ubicar el proyecto no solo considera 
criterios económicos, sino también criterios estratégicos, institucionales, técnicos, sociales, entre 
otros. Por lo tanto el objetivo más importante, independientemente de la ubicación misma, es el de 
elegir aquel que conduzca a la maximización de la rentabilidad del proyecto entre las alternativas 




Para determinar la ubicación del proyecto se tomara en cuenta no solo a los criterios económicos 
sino también criterios estratégicos, institucionales y las preferencias emocionales, ya que lo que se 
busca es determinar un lugar adecuado que pueda generar un sitio estratégico para el  proyecto. 
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Por lo cual tomaremos en cuenta lo siguiente: 
 La existencia de vías de comunicación para acceder a los mercados. 
 la existencia de mano de obra calificada. 
 La existencia de servicios básicos. 
 Mantener un contacto seguido con los proveedores. 
 
El objetivo que persigue la localización de un proyecto es lograr una posición de competencia 
basada en menores costos de transporte y en la rapidez del servicio. 
 
Se tomara en cuenta los siguientes factores: 
 
 Zona Rural.- la granja de los cuyes estará ubicada en una zona al contacto directo con las 
personas, esto se lo realiza para preservar la salud de las personas y de los animales. 
 Disposición del terreno.- se pretende contar con una hectárea de terreno para la 
construcción de la producción, maquinaria, herramientas, equipos de oficina y equipos de 
computación. 
 Mano de obra disponible.- Se cuenta con mano de obra disponible ya que desean 
colaborar con la crianza y comercialización de cuyes. 
 Cercanía al mercado.- Se encuentra ubicada la empresa en el centro de la parroquia. 
 Medio ambiente.- cuenta con buenas condiciones en cuanto se refiere al clima 
permitiendo que sea apta para la crianza del cuy. 
 Vía de acceso.- se cuentan con buenas carreteras las cuales facilitaran su acceso 
tranquilamente. 
 
El estudio de la localización se realiza en dos etapas, en la primera se analiza la zona en la que 
estará ubicada la planta (Macrolocalización); y en la segunda se analiza el sitio exacto 
considerando factores básicos y puntuales (Microlocalización). 
 
4.2.1.1. MACRO LOCALIZACIÓN 
La empresa comunitaria de producción, procesamiento y comercialización de cuy estará ubicada en 
la provincia de Imbabura, cantón Cotacachi, parroquia El Sagrario, ya que los productores del 
Cotacachi han aceptado y creen que la parroquia es la más idónea para su localización debido a su 
cercanías con el mercado,  debido también a que es la puerta de entrada del cantón y ya que el 





Ilustración 25: Division politica de la provicncia de Imbabura 
 
        Fuente: Gobierno de la Provincia de Imbabura 
 
4.2.1.2. MICRO LOCALIZACIÓN 
Se consideró esta parroquia ya que es una zona estratégica en Cotacachi debido a que está en un 
punto accesible,  está en la zona turística y en un área de influencia comercial, también hemos 
tomado en cuenta la seguridad de la zona, lo que proporciona mayor comodidad y confianza para 
los clientes como para la empresa misma. 
 
4.2.2. FACTORES DE LOCALIZACIÓN 
Para el caso de la empresa comunitaria se consideró necesario tomar en cuenta los siguientes 
factores de localización:  
 
 Costo del arrendamiento. 
El costo del arrendamiento es muy importante en la localización de este proyecto. En el 
cantón de Cotacachi estos costos son relativamente bajos, cabe destacar que gracias al 
apoyo y trabajo social que ha venido realizando y gestionando la UNORCAC, cuentan con 
un predio en el cual se entregara a los productores para su emprendimiento. 
 
 Facilidades para la carga y descarga de productos. 
Es importante tomar en cuenta los lugares de ubicación en relación a la disponibilidad de 
espacio Para cargar y descargar la producción, tomando muy en cuenta que la zona de 






 Disponibilidad de Servicios. 
La empresa comunitaria estará ubicada en un sector eminentemente comercial que cuenta 
con todos los servicios básicos como energía eléctrica, agua potable, recolección de basura, 
líneas telefónicas y alcantarillado, adicionalmente este lugar cuenta con agua de riego para 
el forraje que servirá como alimento de los cuyes. 
 
 Mano de Obra Disponible. 
En la comunidad existe mano de obra disponible que desea colaborar con la empresa 
comunitaria. 
 
 Medio ambiente. 
Cuenta con un clima agradable lo que permite que sea una zona apta para que la crianza de 
cuyes sea la más adecuada. 
 
4.3. INGENIERÍA DEL PROYECTO. 
4.3.1. DISTRIBUCIÓN DE LA PLANTA: 
La empresa comunitaria será instalada en un terreno de 400 m2, su infraestructura estará compuesta 
de un galpón con un área de construcción con todas las adecuaciones necesarias, el galpón se 
dividirá de la siguiente forma: 
Área productiva: 
 Zonas de descarga y carga de cuyes 
 Zona de selección de cuyes 
 Zona de acopio de cuyes vivos 
 Zona de faenado y desangrado de cuyes 
 Zona de lavado y pelado  
 Zona de empacado al vacío 
 Zona de refrigeración 
 
Área administración: 
 Oficina de venta y cobranza 
 Oficina de administración 
 Oficina de capacitación y reuniones 






Cuando decimos infraestructura nos referimos a los lugares que se requieren para el tratamiento 
más adecuado de los cuyes. También a los espacios en los que trabajaran las personas que 
componen el equipo productivo y administrativo, en el caso del acopio y faenamiento de cuyes 
debemos tener en cuenta que primero se los debe preparar en un espacio eficiente para venderlos 
tanto como vivos así como faenado y empaquetados, garantizando un producto de calidad y lograr 
el reconocimiento de un mejor precio en el mercado. 
 
Los materiales con los que se construirá el galpón son con materiales disponibles en la zona como 
son eternit y madera para el techo, bloque para las  paredes y hierro para la estructura. 
El galpón consta de una estación donde se ubicara los uniformes, e implementación necesaria para 
el manejo adecuado de los animales, además de una bodega de insumos y materiales y espacio 
suficiente para el área administrativa. 
 
Para determinar las condiciones para la infraestructura de la empresa comunitaria se han 
considerado factores importantes como la proyección del crecimiento del negocio y su horizonte 
temporal a fin de que en el desarrollo del negocio no se encuentre obstáculos que puede limitar el 
crecimiento de la misma. 
 
En el siguiente esquema podemos observar la conformación del galpón: 
Ilustración 26: Distribución de la planta 
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Esta es la forma más  adecuada con la cual la distribución de los equipos, materiales y el talento 
humano en el interior de la empresa comunitaria para lograr la productividad esperada, para lo cual 
hay que tomar en cuenta los siguientes aspectos: 
 
 Minimizar el manejo de material: un buen arreglo de la planta debe minimizar las 
distancias y el tiempo requerido para mover los cuyes a través de sus distintas etapas hasta 
llegar al producto final. 
 Reducción de los riesgos para los trabajadores: consiste en reducir los peligros y 
aumentar la seguridad de los trabajadores. 
 Equilibrio en el proceso de producción: distribuir las maquinas requeridas de forma 
lógica de acuerdo a los procesos. 
 Incremento del ánimo de los trabajadores: se debe crear un ambiente favorable para 
evitar presiones o conflictos, y contribuir a mantener la armonía entre los trabajadores e 
beneficio de la productividad. 
 Utilización de espacios disponibles: el espacio debe usarse en su totalidad para elevar al 
máximo el rendimiento sobre la inversión de la planta. 
 Utilización efectiva de la mano de obra: favorecer la efectiva utilización de la mano de 
obra, los trabajadores no deberán tener excesivo tiempo de ocioso, o tener que recorrer 
grandes distancias para obtener herramientas o suministros. 
 
4.3.2. ORGANIZACIÓN FUNCIONAL  
4.3.2.1. REQUERIMIENTO DE MANO DE OBRA 
El requerimiento de mano de obra para la empresa comunitaria se utilizara para llevar una gestión 
eficiente de los recursos disponibles ya que aquí se realizara la planificación y logística para buscar 
la eficiente optimización de los recursos físicos, humanos y financieros. 
 
En el siguiente cuadro se presenta el requerimiento total de mano de obra por año que se necesitará 


















Obrero 1 4.080,00 
Obrero 2 4.080,00 
Chofer 4.320,00 
Elaborado por: autores 
 
La mano de obra se obtendrá del mercado local, pues en este se encuentra una gran cantidad de 
personal capacitado tanto en el área administrativa como en el área  productiva en las que operara 
la empresa comunitaria. 
El requerimiento de mano de obra para la ejecución de la empresa comunitaria no necesita ser 
especializada, la remuneración expresada en el cuadro incluye todos los beneficios sociales y se la 
calculó en base a las remuneraciones que se perciben en el lugar de ejecución del proyecto. 
 
 La empresa comunitaria estará representada por un Administrador quien será el líder de la 
organización y el representante ante los organismos de control correspondientes, de acuerdo a lo 
que mencionan los estatutos, reglamentos y leyes del estado ecuatoriano. 
Se debe contar con una capacidad gerencial, que simplemente es el conjunto de experiencias, 
habilidades y aptitudes que permite a las personas influir con medios no coercitivos sobre otras 
personas para alcanzar objetivos con eficiencia y eficacia. 
Las principales funciones de la gerencia son:  
 Planificar 
 Organizar 




4.3.2.2. DIAGRAMA DE FLUJO 
A continuación se presenta el proceso requerido para ofrecer productos a las empresas ubicadas en 


























Elaborado por: autores 






DESTINO DEL CUY 
VIVO FAENADO EMPACADO AL VACIO 













La empresa comunitaria 
es abastecida por 65 
productores de cuy. 
A través del acopio en las 
instalaciones de la 
empresa comunitaria, se 
recibe los cuyes y se les 
revisa las 
especificaciones 
necesarias  impuestas por 
la empresa. 
Luego de verificar el 
destino que se le va a dar 
al animal según los 
pedidos o las ventas 
realizadas se  procede a 
realizar los distintos 
procedimientos para un 





Proceso de faenamiento del producto 
Para llevar a cabo un correcto proceso de faenamiento del cuy, el cual cumpla con los requisitos 
más adecuados y con la asepsia correspondiente, la empresa deberá seguir con los siguientes pasos: 
 
1. Proceder con la recepción del producto requerido a los productores para realizar su    
faenamiento. 
2. Verificar el peso y las condiciones en las que se encuentra el animal. 
3. Aturdir al animal ingresándolo a la maquina aturdidora. 
4. Esperar que el animal pierda totalmente el conocimiento, para luego proceder a degollarlo 
y desangrarlo. 
5. Introducir al animal en agua hirviendo a 75°c aproximadamente para luego introducirlo en 
la máquina peladora de cuyes. 
6. Extraer las vísceras para dejar completamente limpio al animal. 
7. Tomar el peso del animal completamente faenado para que cumpla con los requisitos que 
demandan nuestros compradores. 
8. Introducir en tinas con agua fría para que tomen una temperatura ambiente, ya que cuando 
están vivos la temperatura corporal de estos animales es de 40°c aproximadamente. 
9. Llevarlos al cuarto frío hasta su empaquetado o venta del cuy faenado. 
10. Finalmente se empaqueta al vacío los productos destinados para este fin y poner la etiqueta 
de la empresa comunitaria. 
11. Facturación en el departamento de contabilidad para su posterior puesta en venta al 
mercado 
 
Nota: En los puntos 2, 7 y 10 se procede a tomar un control de calidad muchos más estrictos en el 
proceso. 
 
El tiempo que se necesita para el proceso de faenamiento de los cuyes es de en promedio de un día, 
en el cual se procede a faenarlo, empacarlo y etiquetarlo. 
 
Manejo de desperdicios 
Nuestra empresa lo que hace con los desperdicios es tratar de dar el mejor aprovechamiento posible 
es así que en lo que respecta al hígado y riñones se vende a $1 las tres libras, en lo que respecta a 
las vísceras se las utiliza muchas veces para crear abono orgánico y por último la sangre se la 





4.3.3. EQUIPOS NECESARIOS PARA EL PROYECTO. 
Los equipos que se necesitan para el proceso productivo que la empresa comunitaria llevara a cabo 
se detallan a continuación: 
 
Área de producción: Maquinaria y equipos: 
Maquinaria y Equipo 
Detalle Cantidad 
Balanza electrónica 2 
Frigorífico 2 
Aturdidor eléctrico  de cuyes 1 
Maquina peladora de cuyes 1 
Máquina de empacado al vacío 1 
                                         Elaborado por: autores 
Área de producción: Muebles y enseres: 
Muebles y Enseres 
Detalle Cantidad 





                                         Elaborado por: autores 
Área de producción: utensilios y herramientas: 




Jaulas de cuyes 20 
Ganchos 40 
Bomba de fumigación 2 
Manguera de plástico 6 
Cuchillos 6 










                                         Elaborado por: autores 
 
Las oficinas serán  utilizadas  para llevar a cabo aspectos como: registros de pedidos por parte de 
los consumidores, además se diseñara estrategias de comercialización, y finalmente la atención de 
sugerencias y recomendaciones que nos permita ofrecer un producto de calidad. Para esta área se 
hará uso de los suministros que se desglosan a continuación: 
Área administrativa: Muebles y enseres: 
 
Muebles y Enseres 
Detalle Cantidad 
Escritorio de oficina 3 




                                         Elaborado por: autores  
Área administrativa: Equipos de Oficina y Equipos de Computación  
Equipos de Oficina y Equipos de 
Computación 
Detalle Cantidad 
Teléfono FAX 2 
Sumadora registradora 1 
Equipo de Computación 2 
Impresora - Copiadora 1 
                                         Elaborado por: autores 
 
4.3.4. PERSONERÍA JURÍDICA 
Para la personería jurídica del proyecto se basara en la conformación de una asociación que los 
productores desean conformar, la cual se llamara “ASOCIACIÓN DE PRODUCTORES DE 





La Asociación, es la que debe ser conformada por un número no bajo de tres personas y pudiendo 
tener como máximo un número de síes personas, pero en este proyecto se cuenta con 64 
productores de cuy en pie, los cuales serán representados por un delegado elegidos por ellos 
mismos en asamblea. 
 
Ahora bien el emprendimiento de la asociación es conformar la empresa comunitaria dedicada a la 
producción, faenamiento y comercialización de cuyes, la misma que tendrá el nombre de empresa 
comunitaria de procesamiento de cuyes  Cotacachi “EMCOPROCUY EL SAGRARIO.”  
 
Para efectos de estudio la empresa comunitaria se deberá seguir a las normas y estatutos de la 
conformación de una asociación,para lo cual se investigó en la Superintendencia de Economía 
Popular y Solidaria. 
 
Proceso para la creación de una asociación 
1. Solicitud dirigida al Superintendente de Economía Popular y Solidaria, requiriendo 
la aprobación del estatuto y otorgamiento de personalidad jurídica. 
2. Reserva de Denominación efectuada en la Superintendencia de Economía Popular 
y Solidaria.  
3. Acta constitutiva conforme lo determina el Reglamento General a la Ley Orgánica 
de la Economía Popular y Solidaria y del Sector Financiero Popular y Solidario en 
su Artículo 3.  
4. Certificación emitida por el secretario de la organización, que acredite la legalidad 
de la Asamblea Constitutiva, así como la aprobación de constitución de la 
asociación, la designación del directorio provisional y la denominación.  
5. Se deberá observar el formato que proporciona la SEPS en su página web.  
6. Un ejemplar del estatuto debidamente certificado por el secretario del directorio 
provisional donde conste que fue discutido y aprobado en asamblea de los 
asociados fundadores.  
7. Estatuto en medio digital. 
8.  Una copia de la lista de asociados fundadores, con sus nombres completos, 
número de cédula y firma, certificada por el secretario del directorio provisional 
Certificado de depósito del aporte al capital social inicial por el monto fijado por el 
Ministerio de Coordinación de Desarrollo Social (por lo menos 3 remuneraciones 





9. A CONSIDERAR: Las asociaciones EPS, además de los requisitos establecidos 
por la Superintendencia, cumplirán con los específicos que fueren establecidos por 
los organismos gubernamentales de control de la actividad materia del objeto 
social de la misma, cuando así lo determine la ley correspondiente.  
10. No se podrán constituir asociaciones de transporte ni de vivienda.  
11. Para realizar la reserva de denominación, y solicitar la constitución de una 
Asociación se deberá sujetar a los formatos disponibles en la página web de la 
SEPS, ubicados en la sección “Solicitudes y trámites”, “Sector no Financiero”. 
 
Requerimiento de funcionamiento. 
 Requisitos para el registro único de contribuyentes (ruc). 
Para  la elaboración de facturas y pago del impuesto al Servicio de Rentas Internas (SRI), 
es necesario: 
1. Formulario 01A Y 01B 
2. Escritura de constitución nombramiento del Representante Legal o Agente de 
Retención 
3. Presentar el original y entregar una copia de la cedula del Representante Legal 
o Agente de Retención 
4. Presentar el original del certificado de votación del último proceso electoral 
del Representante Legal o Agente de Retención 
5. Entregar una copia de un documento que certifique la dirección del domicilio 
fiscal a nombre del sujeto pasivo. 
 Requisitos para obtener la patente municipal. 
La patente para personas jurídicas es un requisito previo para la construcción de una 
empresa y es necesario: 
1. Copia de la escritura de constitución de la empresa 
2. Copia de cedula de ciudadanía, certificado de votación del último proceso electoral 
y nombramiento del representante legal. 
3. Copia del RUC actualizado 
4. Permiso del Cuerpo de Bomberos de Otavalo. 
 Requisitos sanitarios para el permiso de funcionamiento 
1. Patente 
2. RUC 
3. Formularios para obtener este documento 






 Trámite previo para obtener el registro sanitario 
1. Obtención previa del informe técnico favorable en virtud de una análisis de control 
y calidad. 
2. Obtención previa de un certificado de buenas prácticas de manufactura para la 
planta procesada. 
 Trámite para obtener el registro sanitario 
1. Nombre o razón social del solicitante 
2. Nombre completo del producto 
3. Ubicación de la fábrica (cuidad, calle, numero, teléfono) 
4. Número de lote 
5. Fecha de elaboración 
6. Formas de presentación del producto, envase y contenido en unidades del sistema 
internacional, de acuerdo a la ley de pesas y medidas, y tres muestras de etiquetas 
de conformidad a la norma INEN de rotulado; 
7. Condiciones de conservación 
8. Tiempo máximo para el consumo  
9. Firma del propietario o representante legal y del representante técnico, 
debidamente registrado en el Ministerio de Salud. 
 
Requisitos para la afiliación a la cámara de comercio 
1. Llenar el formulario 
2. Presentar las escrituras de Constitución 
3. Presentar el documento de la Superintendencia de Economía Popular y Solidaria. 
4. Cedula de ciudadanía del representante legal. 
 
Permisos de funcionamiento del cuerpo de bomberos 
Este permiso tiene como objetivo permitir el funcionamiento de las actividades económicas de las 
empresas el cual es otorgado por el Cuerpo de Bomberos, tendrá vigencia de un año calendario ( 01 
de enero al 31 de diciembre). 
 
4.3.4.1. CONTENIDO DE LA ESCRITURA DE CONSTITUCIÓN  
En la escritura de constitución se expresará:  
 Los nombres, apellidos y estado civil de los socios, si fueren personas naturales, o la razón 
social si fueran personas jurídicas y en ambos casos la nacionalidad y domicilio.  




 El objeto social debidamente concretado.  
 La duración de la compañía.  
 El importe del capital social con la expresión del número de las participaciones en que 
estuviere dividido y el valor nominal de las mismas.  
 La indicación de las participaciones que cada socio suscriba y la parte de capital no 
pagado, la forma y el plazo para integrarlo.  
 La forma en que se organizará la administración y fiscalización de la compañía y la 
indicación de los funcionarios que tengan la representación legal.  
 La forma de deliberar y tomar resoluciones en la junta general de socios y el modo de 
convocarla y constituirla.  
 Los demás pactos lícitos y condiciones especiales que los socios juzguen conveniente 
establecer.  
 
4.3.5. DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA 
COMUNITARIA. 
“El direccionamiento estratégico constituye el rumbo, un horizonte que se fija para la organización 
(empresa, institución). Es la parte importante sobre la cual descansa la elaboración del plan 
estratégico y los planes operativos”19 
 
4.3.5.1. FILOSOFÍA  
La filosofía de la empresa comunitaria se enfocara en los ámbitos sociales, económicos y 
ambientales, para logra la sostenibilidad de la empresa comunitaria). El pensamiento estará 
contextualizado en estos aspectos: 
Será una empresa que valora el talento humano, con base fundamental para el desarrollo de la 
cadena productiva de cuy, respetara el ambiente y sus recursos, aplicando tecnología limpias en los 
procesos productivos. 
 
Garantizara a los actores integrados una equilibrada interacción y articulación de su confianza, 
logrando mantener los indicadores de gestión en niveles competitivos. 
Será una organización que promueve el desarrollo rural integral sustentable, con enfoque social de 
género, donde las mujeres y hombres conozcan las brechas de género existentes y que se reconozca 
el aporte de las mujeres y personas jóvenes como actores económicos clave. 
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El desarrollo autogestionario moderno será de crecimiento permanente de producción a través de 
alianzas que le permitan acceder a capacitaciones, estudios de mercado, consultorías técnicas para 
el mejoramiento del cuy, en el área empresarial, diseño y elaboración de proyectos. Estas 
capacitaciones nuevas para el productor constituirán la base de trasformación de su cultura de 
producción y comercialización, pues la expectativa será la producción a gran escala.  
 
4.3.5.2. MISIÓN 
EMCOPROCUY EL SAGRARIO es una empresa comunitaria dedicada a la producción, 
procesamiento y comercialización de cuy de excelente calidad, con el fin de contribuir a la buena 
salud y alimentación de las personas. Garantizando los más altos niveles de calidad, eficiencia, 
competitividad y contribuyendo a su vez, en el alcance de estándares de excelencia en la 
satisfacción del cliente. 
 
La empresa comunitaria orienta sus acciones hacia el bienestar social y la economía productiva de 
sus socios/as, impulsando la gestión y coejecución de proyectos productivos, mejorar la calidad y 
darle valor agregado, haciendo de la honestidad, puntualidad, ética empresarial. 
 
4.3.5.3. VISIÓN  
Ser líder en el mercado de comercialización de  cuy en 5 años, buscando siempre diferenciarnos 
por nuestra excelente calidad en el producto y servicio con el objeto de satisfacer las necesidades 
del consumidor. 
 
4.3.5.4. OBJETIVOS DE LA EMPRESA COMUNITARIA 
Los objetivos son resultados que una empresa pretende alcanzar, o situaciones hacia donde ésta 
pretende llegar.  
 
 Objetivo general  
Producir, procesar y comercializar cuyes de muy alta calidad  listos  para el consumidor final, y 
cumplir con una rentabilidad que permita la sostenibilidad de la empresa comunitaria; basado en 
principios de calidad y responsabilidad acordes al mundo empresarial del presente.  
 
 Objetivos específicos  
 Instaurar la empresa comunitaria legalmente, cumpliendo con todos los requisitos 
necesarios para poner en funcionamiento pleno las actividades de la misma.   
 Obtener la participación de personal experimentado para cada una de las áreas 




 Estructurar la organización funcional de la empresa en conjunto con todos los 
involucrados; es decir, con todos los trabajadores electos para que genere los 
resultados esperados.  
 Diseñar un plan de producción en colaboración con los empleados de dicha área, 
que logren la mayor optimización de la producción en el criadero en el tiempo 
posible y a un costo que de paso a la consecución de ingresos que justifiquen la 
puesta en marcha del proyecto.  
 Tener un plan de capacitación para los empleados de la empresa comunitaria y 
poder especializarlos en mayor grado, y se vea reflejado en los índices de 
producción y rendimiento de la misma.  
 
4.3.5.5. PRINCIPIOS Y VALORES  
Los principios y valores aplicados a la empresa comunitaria están en base a la Misión planteada, 
con el fin de conseguir los objetivos planteados.  
 
 Honestidad  
De gran importancia para toda actividad en la vida, se pretende implantarla dentro de la 
organización desde el proceso más ínfimo hasta el de más grande importancia, para 
mantener el equilibrio necesario y lograr un ambiente laborar apto dentro de la empresa y 
armonizar el ambiente con la sociedad.  
 
 Responsabilidad  
Responsabilidad para con los clientes, trabajadores, proveedores, la comunidad y en fin 
con todo el entorno relacionado con la empresa. Esto coadyuvará a que se alcancen 
beneficios para cada uno de ellos.  
 
 Respeto  
Respeto en primer lugar por la personas que conforman la organización, por los 
colaboradores (clientes, proveedores, etc.); de igual manera respeto por los procesos 
legales que requiera el funcionamiento de la empresa, por las leyes que engloban el entorno 
de trabajo para crear un prestigio sano para la organización; y en una gran medida respeto 
con el medio ambiente mediante procesos de crianza que garanticen el menor impacto para 






 Puntualidad  
Todos los trabajadores de la empresa deberán ser puntuales en el cumplimiento de las 
responsabilidades y en el tiempo.  
 
 Solidaridad  
Con la empresa, los trabajadores y los clientes con el fin de mantener un buen ambiente de 
trabajo que permita la superación de todos sus componentes. 
 
 Compromiso  
Cada uno de los colaboradores y gestores deben estar comprometidos con la institución ya 
que el beneficio es para todos. 
 
4.3.5.6. ESTRATEGIAS  
La estrategia parte de los objetivos, misión y visión de la organización; la estrategia se desarrolla 
con la finalidad de aprovechar los recursos de la empresa comunitaria y así poder competir y 
posicionarse dentro de un mercado establecido.  
 
 Realizar ofertas en nuestro producto.  
 Buscar alianzas con empresas ya introducidas y lanzar nuestro producto en sus cadenas.  
 Realizar publicidad de nuestro producto.  
 El producto será entregado debidamente empacado cumpliendo normas de higiene que 
aseguren la calidad del mismo.  
 
4.3.6. REQUERIMIENTOS PARA LA PRODUCCIÓN DE CUYES QUE 
EXIGE LA EMPRESA COMUNITARIA A SUS  SOCIOS. 
La empresa comunitaria lo que busca es hacer que sus productores cumplan con requerimientos en 
cuando a la crianza de los cuyes para alcanzar un producto estándar  que tenga una excelente 
calidad y son los siguientes: 
 
Características del animal 
 Se tratara de que las razas de cuyes con las que trabajen los productores son la raza 
peruana y la raza inti. 
 Para la entrega de los cuyes a la empresa comunitaria por parte de los productores estos  
deben estar entre 2 a 3 meses de edad. 




 Deben estar en buenas condiciones de salud. 
 Para evitar enfermedades recurrir a vacunas dependiendo a la necesidad. 
Alimentación 
 Deben ser alimentados con una dieta básica de hierbas como alfalfa, hoja de maíz y con 
balanceado. 
 Recurrir a nutrientes, proteínas, grasas, minerales y vitaminas 
 Implementar las normas necesarias para que en la alimentación se cuente con normas de 
higiene básicas. 
 
En cuando se refiere a la infraestructura de jaulas y pozas deberán cumplir con las siguientes 
características: 
Jaulas 
Deberán ser fabricadas con materiales de buena calidad, con la distribución y diseño general para 
brindar más comodidades a los productores y a sus animales. Para lo cual deberán reunir las 
siguientes características: 
 Buena ventilación. 
 Comodidad en labores de limpieza. 
 Comedores adecuados. 
 Facilidad de recolección de excrementos. 
 Seguridad contra la acción de depredadores del cuy. 
 
Para un desarrollo de la producciónde cuyes por parte de los productores de El Sagrario seha 
realizado en base a investigaciones proporcionadas por el INIAP y la experiencia de los mismos 
criadores un manual de crianza de cuyes para conseguir un estándar de calidad y así cumplir con 
las exigencias de producción de EMPROCUY EL SAGRARIO y así garantizar un producto de 












5. ESTUDIO ECONÓMICO-FINANCIERO 
El estudio económico financiero corresponde a aquella fase de la preparación de proyectos donde 
se ordena y analiza la información de carácter monetario y económico que se generaron en las 
etapas de investigación de mercado, estudio técnico y la organización de la empresa, con el fin de 
realizar las proyecciones financieras de flujos de caja, estados financieros, la evaluación y el 
análisis de sensibilidad para la operación normal del proyecto. 
 
El estudio consiste en determinar, por tipo y monto, el flujo de inversión que el empresario o 
inversionista habrá de requerir para iniciar las operaciones de la empresa, para mantenerla en 
operación durante el tiempo que se tenga previsto que opere, así como para llevar a efecto el 
proceso de desinversión al finalizar el horizonte de planificación, además permite conocer los 
gastos que incurren en equipos, materiales, arriendos de local, etc. 
 
Objetivo general 




 Cuantificar la inversión en función de los tres componentes (inversión fija, inversión 
diferida y capital de trabajo). 
 Establecer el financiamiento del proyecto. 
 Cuáles son las condiciones de crédito, cuál es su monto, su tasa de interés, forma de pago, 
plazo para cancelar el préstamo. 
 Establecer los costos y gastos del proyecto. 
 Establecer los ingresos operacionales y no operacionales. 
 Establecer los Estados Financieros. 
 
5.1 OFERTA DE LA EMPRESA COMUNITARIA 
 La asociación de productores de cuy de El Sagrario está dispuesta a entregar como materia prima a 
la empresa comunitaria 10  cuyes mensuales, con las características ya mencionadas anteriormente, 
por cada productor, esta cantidad  puede variar dependiendo las exigencias de la empresa 
comunitaria con previa aprobación de la asociación, el precio de venta también puede variar 





A continuación se detalla la cantidad de cuyes a ser ofertadas por la empresa comunitaria desde el 
año 2014: 
 
 Al entregar 10 cuyes mensuales cada productor, la empresa comunitaria contaría con una 
producción de 650 cuyes mensuales, siendo la producción anual de 7.800 cuyes. 
 Cabe señalar que el crecimiento del volumen de la producción será de 3,96% tomando 
como base el promedio de la tasa de inflación anual por ser una empresa nueva 
 
5.2 INVERSIONES 
Las inversiones están constituidas por la suma de todos los bienes y servicios necesarios para la 
implantación del proyecto. Las inversiones son el conjunto de erogaciones destinadas a dotar al 
proyecto de capacidad operativa. Por ello, generalmente se aplican durante la fase de instalación 
del proyecto hasta l puesta en marcha, es decir, cuanto el proyecto está en condiciones de iniciar su 
funcionamiento  
 
El plan de inversiones consta de tres partes importantes:  
1. Inversión Fija  
2. Inversión Diferida, y  
3. Capital de Trabajo. 
 
El grado de inversiones hace relación a los recursos en activos fijos, materia prima, materiales 
directos e indirectos. 
 
La inversión en activos fijos tiene el carácter de fijo en el periodo de montaje y el de activo 
circulante o capital de trabajo en el periodo de funcionamiento de la misma. 
 
La inversión en Activos para el Proyecto, estará representado en los bienes muebles e inmuebles 
necesarios para el desarrollo de la empresa comunitaria dedicada a la producción, procesamiento y 
comercialización  de cuyes, bienes tales como: galpones, vehículo, equipos de oficina, muebles y 
enseres, herramientas, terrenos, utensilios, y otros como en este proyecto en particular entran en el 
rubro de activos  los Animales Reproductores. 
 
La secuencia de inversiones tiene una lógica que se detalla a continuación: 
 Adecuacion del galpón 




 Instalación de la maquinaria necesaria para los procedimientos ya mencionados 
 Instalación del área operativa y administrativa 
 
La  empresa comunitaria invertirá en los siguientes activos que son necesarios para el correcto 
desenvolvimiento del proyecto. 
 
5.2.1 ACTIVOS FIJOS 
El proyecto invertirá en los siguientes activos fijos considerados indispensables para el mismo: 
 
Tabla 20: Activos Fijos 
Activos Fijos 
Descripción  Cantidad V. Unitario V. Total 
Terreno 1 10.000,00 10.000,00 
Edificio 1 30.000,00 30.000,00 
Camioneta 1 17.000,00 17.000,00 
Total Activos Fijos 57.000,00 
Elaborado por: autores       
 
Edificio 
Edificio inicialmente valorado en   24.000,00 
Adecuaciones 6.000,00 
Total Edifico 30.000,00 
Elaborado por: autores   
 
Tenemos que resaltar que el terreno y  las instalaciones donde se asentara la empresa comunitaria 
son concedidos por el tiempo en el cual la empresa comunitaria desarrolle sus actividades y genere 
un benéfico tanto social como económico,  por parte de la Unión de organizaciones campesinas e 
indígenas de Cotacachi  “UNORCAC”, ya que este es un proyecto al cual se ha dado apertura por 
parte de la dirigencia y tiene un gran impacto social en la comunidad tanto social como económico 
de la población, los terrenos e instalaciones concedidos son parte de los bienes con los que cuenta 
la UNORCAC, para el caso práctico lo hemos valorado para considerarlo como capital propio. 
 
A las instalaciones se realizara  adecuaciones con las cuales quedara apta para el funcionamiento 







1. MUEBLES Y ENSERES 
La cuenta Muebles y Enseres, también denominada de este modo ya que la emplearemos para 
controlar las mesas, sillas, archivos, etc., usadas en las diversas oficinas de la empresa comunitaria, 
si esta requiere de más muebles y enseres  esto se realizará de acuerdo a la infraestructura que se 
tiene para la empresa comunitaria. 
 
Tabla 21:  Muebles y enseres 
Muebles y Enseres 
Descripción Cantidad V. Unitario V. Total 
Producción 
Mesa para degollar 2 150,00 300,00 
Perchas 2 60,00 120,00 
Mesas 3 90,00 270,00 
Gavetas 3 90,00 270,00 
Sillas 5 10,00 50,00 
Total 1.010,00 
Administración 
Escritorio de oficina 3 180,00 540,00 
Sillas de oficina 3 20,00 60,00 
Archivadora 3 90,00 270,00 
Estantes 3 60,00 180,00 
Sillas 5 10,00 50,00 
Total 1.100,00 
Total Muebles y Enseres 2.110,00 
Elaborado por: autores 
       
Los rubros que se representan en este cuadro señalan los muebles tanto del área de producción así 
como el área administrativa que son de vital importancia para la infraestructura del proyecto. 
 
2. EQUIPOS DE COMPUTACIÓN 
Representa el valor de los computadores  y equipos de tecnología parael servicio de la empresa. 
 
Tabla 22: Equipos de Oficina y Equipos de Computación 
Equipos de Oficina y Equipos de Computación 
Descripción  Cantidad V. Unitario V. Total 
Teléfono FAX 2 50,00 100,00 
Sumadora registradora 1 200,00 200,00 




Impresora-Copiadora 1 250,00 250,00 
Total Equipo de Oficina y Equipos de Computación 2.050,00 
Elaborado por: autores 
       
El área administrativa necesita de estos equipos para un correcto desenvolvimiento en el área 
administrativa con el fin de llevar a cabo una correcta planificación para la comercialización y así 
generar ingresos correctos para la sustentabilidad de la empresa. 
 
3. MAQUINARIA Y EQUIPO 
Se encuentran los principales equipos y maquinarias utilizados en el área de producción. 
Tabla 23: Maquinaria y Equipo 
Maquinaria y Equipo 
Descripción  Cantidad V. Unitario V. Total 
Balanza electrónica 2 80,00 160,00 
Frigorífico 2 500,00 1.000,00 
Aturdidor eléctrico  de cuyes 1 900,00 900,00 
Máquina peladora de cuyes 1 2.000,00 2.000,00 
Máquina de empacado al vacío 1 600,00 600,00 
Total Maquinaria y Equipo 4.660,00 
Elaborado por: autores 
       
Los principales rubros son los relacionados a la maquinaria los cuales los más  representativos son 
la peladora de cuyes y el aturdidor eléctrico los cuales son indispensables en un adecuado  proceso 
de faenamiento de  cuyes. 
 
4. UTENSILIOS Y HERRAMIENTAS 
En este encontramos los utensilios y herramientas que son necesarios para realizar las actividades 
en el la empresa comunitaria. 
Tabla 24: Utensilios y Herramientas 
Utensilios y Herramientas 
Descripción  Cantidad V. Unitario V. Total 
Carretilla 6 30,00 180,00 




Jaulas de cuyes 20 30,00 600,00 
Ganchos 40 3,00 120,00 
Bomba de fumigación 2 40,00 80,00 
Manguera de plastic 6 12,00 72,00 
Cuchillos 6 10,00 60,00 
Total Utensilios y Herramientas 1.392,00 
Nota: todas las cantidades y valores están calculados para un año    
Elaborado por: autores       
 
5.2.2 INVERSIÓN DE ACTIVOS DIFERIDOS O INTANGIBLES 
 Activos Diferidos  
“Estos son aquellos activos fijos que no tienen ninguna forma física pero que, sin embargo, tienen 
un valor a causa de los derechos o privilegios que confieren al dueño.”20 
Los activos diferidos no se los debe considerar como un gasto para un solo período, sino debe ser 
distribuido para diferentes en nuestro caso será para los 5 años.  
La recuperación de este rubro se lo hace mediante la amortización, la cual es la aplicación de una 
cantidad fija a los gastos, de acuerdo al transcurso del tiempo.  
A partir de estas definiciones nuestro proyecto tiene la siguiente inversión en activos diferidos: 
 
Tabla 25: Activos diferidos 
Activos Diferidos 
Gastos de Constitución Valor 
Honorario de Abogado 500,00 
Notaria 100,00 
Registro mercantil 100,00 
Patente Municipal 300,00 
Permiso de Bomberos 250,00 
Permiso de Funcionamiento 300,00 
Total Activos Diferidos 1.550,00 
Elaborado por: autores 
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5.3 DEPRECIACIÓN Y AMORTIZACIÓN DE ACTIVOS 
5.3.1 DEPRECIACIÓN DE ACTIVOS 
“Se considera a la depreciación como un  gasto en que incurre una empresa por el uso de sus 
activos fijos como edificios, vehículos, maquinaria, entre otros, y se utiliza como procedimiento 
para reducir el valor de dichas inversiones haciendo cargos que afectan al estado de resultados a 
través del tiempo”.21 
 
La depreciación de los activos se realizará de acuerdo a la naturaleza de los bienes, a la duración de 
su vida útil y la técnica contable. Para que este gasto sea deducible, no podrá superar los siguientes 
porcentajes:  
 
 Inmuebles (excepto terrenos), naves, aeronaves, barcazas y similares 5% anual.  
 Instalaciones, maquinarias, equipos y muebles 10% anual.  
 Vehículos, equipos de transporte y; Equipo caminero móvil 20% anual  
 Equipos de cómputo y software 33.333% anual.  
 
A continuación se detalla la depreciación de los activos tangibles que sufren desgaste: 










Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Depreciación 
Acumulada 
Edificio 30.000,00 20 5% 1.425,00 1.900,00 1.900,00 1.900,00 1.900,00 9.025,00 
Maquinaria y 
Equipo 4.660,00 10 10% 419,40 419,40 419,40 419,40 419,40 2.097,00 
Vehículo 17.000,00 5 20% 2.720,00 2.720,00 2.720,00 2.720,00 2.720,00 13.600,00 
Muebles y Enseres 2.110,00 10 10% 189,90 154,80 154,80 154,80 154,80 809,10 
Utensilios y 
Herramientas 1.392,00 10 10% 125,28 125,28 125,28 125,28 125,28 626,40 
Equipo de Oficina 550,00 10 10% 49,50 49,50 49,50 49,50 49,50 247,50 
Equipos de 
computación 1.500,00 3 33% 335,00 335,00 335,00 
  
1500,00 
Elaborado por: autores             
 
En este cuadro se detallan los valores correspondientes a la depreciación de los activos, como 
podemos observar el de mayor cuantía es el del edificio que vendría hacer nuestra planta 
procesadora. 
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5.3.2 LA AMORTIZACIÓN DE ACTIVOS INTANGIBLES 
“La amortización de los gastos pre - operacionales, de organización y constitución, de los costos y 
gastos acumulados en la investigación, experimentación y desarrollo de nuevos productos, sistemas 
y procedimientos; en la instalación y puesta en marcha de plantas industriales o sus ampliaciones, 
en la exploración y desarrollo de minas y canteras, en la siembra y desarrollo de bosques y otros 
sembríos permanentes. Estas amortizaciones se efectuarán en un período no menor de 5 años en 
porcentajes anuales iguales, a partir del primer año en que el contribuyente genere ingresos 
operacionales; una vez adoptado un sistema de amortización, el contribuyente sólo podrá cambiarlo 
con la autorización previa del respectivo Director Regional del Servicio de Rentas Internas.
22
 
La amortización de activos diferidos se detalla de esta forma: 




Valor Anual  
Amortización 




Constitución 1.550,00 20% 310,00 310,00 310,00 310,00 310,00 0,00 
Elaborado por: autores           
 
Esta es la inversión total que tendrá que realizar EMCOPROCUY EL SAGRARIO  para poner en 
funcionamiento sus actividades. 
Total de inversiones a realizar: 
 







Muebles y enseres 2.110,00 
Equipo de computación 1.500,00 
Equipo de oficina 550,00 
Maquinaria y equipo 4.660,00 
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Utensilios y herramientas 1.392,00 
Total Activos 67.212,00 
Activos Diferidos 
Honorario de Abogado 500,00 
Notaria 100,00 
Registro mercantil 100,00 
Patente Municipal 300,00 
Permiso de Bomberos 250,00 
Permiso de Funcionamiento 300,00 
Total Activo Diferido 1.550,00 
Total de la Inversión 68.762,00 
Elaborado por: autores 
5.3 CAPITAL DE TRABAJO  
 “La inversión en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos necesarios, en la forma de 
activos corrientes, para la operación del proyecto durante un ciclo productivo, para una capacidad y 
tamaño determinados.”23 
 
El capital de trabajo es el recurso económico destinado al funcionamiento inicial y permanente del 
negocio, que cubre el desfase natural entre el flujo de ingreso y egresos. 
 
Consiste en la cantidad de dinero que se tiene que tener disponible para poder cubrir los 
requerimientos relacionados a la producción de la planta, para efecto del proyecto es el dinero que 
se debe disponer para el procesamiento y la comercialización de la carne de cuy. Se entiende como 
capital de trabajo al capital necesario para comenzar a operar (comprar, procesar, pagar sueldos, 
vender) hasta que el dinero producido de las ventas retorne. 
 
Para el cálculo del capital de trabajo  debemos considerar los costos y gastos estimados para el 
primer año de operaciones de la empresa comunitaria tanto de producción como administrativos así 
tenemos:   
 
Costos de Producción Valores 
Costos Directos de Producción 
Materia Prima Directa 23.400,00 
Mano de Obra Directa 10.429,84 
Total Costos Directos de Producción 33.829,84 
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Costos Indirectos de Producción 
Materia Prima Indirecta 468,00 
Materiales Indirectos 168,00 
Servicios Básicos de producción 1.560,00 
Total Costos Indirectos de Fabricación 2.196,00 
Total Costos de Producción 36.025,84 
Gastos Administrativos 
Sueldos y Salarios 18.512,36 
Depreciaciones  3.803,00 
Amortizaciones 310,00 
Servicios Básicos administración 960,00 
Suministros de Oficina 360,50 
Suministros de Limpieza 405,00 
Total de Gastos Administrativos 24.350,86 
Gastos de Ventas 
Publicidad 1.000,00 
Total de Gastos Ventas 1.000,00 
Total Gastos 25.350,86 
Total Costos y Gastos 61.376,70 
Nota: todas las cantidades y valores están calculados para un año 
Elaborado por: autores 
 
5.3.1 CÁLCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO 
Para el cálculo del capital de trabajo del proyecto  se ha tomado  el método del periodo de desfase 
este permite calcular la cuantía de la inversión en capital de trabajo que debe financiarse desde el 
instante en que se adquiere los insumos hasta el momento en que se recupera el capital invertido 
mediante la venta del producto, el monto recuperado se destinara a financiar el siguiente ciclo 
productivo. 
 
Para la aplicación de este método se debe conocer el costo efectivo de producción anual  
proyectado, tomando como base de información el precio de mercado de los insumos requeridos 
para el proyecto para el procesamiento del cuy. El costo total efectivo se divide por el número de 
días que tiene el año obteniendo de esta operación un costo de producción promedio día que se 
multiplica por los días del periodo de desfase, arrojando como resultado final el monto de la 
inversión para financiar la primera producción. La fórmula que permite estimar el capital de trabajo 
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Para el cálculo del capital de trabajo se ha considerado el método del periodo de desfase. El capital 
de desfase se refiere al número de días (30) que se espera retorne el dinero. 
 
Para el cálculo del capital de trabajo mediante este método se consideran los costos efectivos de 
producción denominados también costos explícitos, excluyendo la depreciación y la amortización 
de la inversión diferida; además en este cálculo no se consigna el costo financiero por que el interés 
generado durante la fase de funcionamiento del proyecto deberá  ser cubierto por el valor de las 
ventas  y no por el capital de trabajo 
 
Concepto Valor 
Costo y Gasto Total 61.376,70 
Depreciación 5.264,08 
Amortización 310,00 
Periodo desfase 30 días 
Total Capital de Trabajo 4.650,22 
Elaborado por: autores 
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Con los activos fijos, más los activos diferidos o intangibles y más el capital de trabajo seobtuvo 
como resultado la inversión total que se va a ejecutar. 
Siendo este el total de la inversión a realizar: 
 






Muebles y enseres 2.110,00 
Equipo de computación 1.500,00 




Maquinaria y equipo 4.660,00 
Utensilios y herramientas 1.392,00 
Total Activos 67.212,00 
Activos Diferidos 
Honorario de Abogado 500,00 
Notaria 100,00 
Registro mercantil 100,00 
Patente Municipal 300,00 
Permiso de Bomberos 250,00 
Permiso de Funcionamiento 300,00 
Total Activo Diferido 1.550,00 
Capital de Trabajo 4.650,22 
Total de la Inversión 73.412,22 
                                          Elaborado por: autores 
 
5.4 FINANCIAMIENTO 
El financiamiento tiene como objetivo determinar y analizar la suficiencia y oportunidad de las 
fuentes que servirán para cubrir las necesidades financieras de la empresa, tanto en el proceso de 





Una vez calculada la inversión total del proyecto procedemos a financiar la misma. El 
financiamiento a la inversión del proyecto puede ser a través de recursos propios y mediante 
recursos ajenos o préstamos a terceros. 
 
La estructura financiera de EMCOPROCUY EL SAGRARIO está constituido por un capital propio  
que se el aporte voluntario de 101,35 dólares  por parte de los 65 productores que son actores 
directos para la creación de este proyecto el cual constituye la suma de 6.587,75 dólares, además el 
terreno e instalaciones cedidos por la UNORCAC a los productores de cuy, valorados: el terreno en  
10.000,00 dólares y una edificación a la cual se la tendrá que realizar varias adecuaciones valoradas 
en 6.000,00 dólares que adjuntadas al valor calculado de la edificación se valoraría en  30.000,00 
dólares  y por un préstamo valorado en 27.000,00 dólares. 
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Aporte de los socios 6.587,75 
Total Capital Propio 46.587,75 
         Elaborado por: autores 
Para el crédito se tomaran dos alternativas como son: La Corporación Financiera Nacional y el 
Banco Nacional de Fomento. Que, después de hacer el análisis y optar con la opción más 
conveniente resultó más beneficioso pedir el crédito a la Corporación Financiera Nacional con una 
tasa de interés de 10,50% con un préstamo de 27.000,00 dólares, a pagar en un tiempo de 5 años. 
 
La inversión está constituida de la siguiente forma: 
 En un 63,46% con capital propio; y 
 En un 36,54% con crédito. 
 
5.4.1 CRÉDITO Y TABLA DE AMORTIZACIÓN 
La deuda será pagada en forma mensual, en un plazo de 5 años y con una tasa del 9,50%  anual. La 
forma de pago se hará tanto capital como intereses.  
La fórmula para el cálculo de la cuota fija a pagar mensualmente viene dada por la siguiente 
fórmula: 
           
     (   ) 




C = Capital Prestado 27.000,00 
i = Tasa de interés 0,0950 
n = N Periodos 60 
 
           
                     (           )  
(           )    
 
 
                  
A partir de esta cuota procedemos a calcular el Capital que se pagara mensualmente y el interés que 















1 27.000,00 213,75 353,30 567,05 26.646,70     
2 26.646,70 210,95 356,10 567,05 26.290,60     
3 26.290,60 208,13 358,92 567,05 25.931,69     
4 25.931,69 205,29 361,76 567,05 25.569,93     
5 25.569,93 202,43 364,62 567,05 25.205,31     
6 25.205,31 199,54 367,51 567,05 24.837,80     
7 24.837,80 196,63 370,42 567,05 24.467,38     
8 24.467,38 193,70 373,35 567,05 24.094,03     
9 24.094,03 190,74 376,31 567,05 23.717,72     
10 23.717,72 187,77 379,28 567,05 23.338,44     
11 23.338,44 184,76 382,29 567,05 22.956,15     
12 22.956,15 181,74 385,31 567,05 22.570,84 2.375,44 4.429,16 
13 22.570,84 178,69 388,36 567,05 22.182,47     
14 22.182,47 175,61 391,44 567,05 21.791,03     
15 21.791,03 172,51 394,54 567,05 21.396,50     
16 21.396,50 169,39 397,66 567,05 20.998,84     
17 20.998,84 166,24 400,81 567,05 20.598,03     
18 20.598,03 163,07 403,98 567,05 20.194,04     
19 20.194,04 159,87 407,18 567,05 19.786,86     
20 19.786,86 156,65 410,40 567,05 19.376,46     
21 19.376,46 153,40 413,65 567,05 18.962,81     
22 18.962,81 150,12 416,93 567,05 18.545,88     
23 18.545,88 146,82 420,23 567,05 18.125,65     
24 18.125,65 143,49 423,56 567,05 17.702,09 1.935,86 4.868,75 
25 17.702,09 140,14 426,91 567,05 17.275,18     
26 17.275,18 136,76 430,29 567,05 16.844,90     
27 16.844,90 133,36 433,69 567,05 16.411,20     
28 16.411,20 129,92 437,13 567,05 15.974,07     
29 15.974,07 126,46 440,59 567,05 15.533,48     
30 15.533,48 122,97 444,08 567,05 15.089,41     
31 15.089,41 119,46 447,59 567,05 14.641,81     
32 14.641,81 115,91 451,14 567,05 14.190,68     
33 14.190,68 112,34 454,71 567,05 13.735,97     
34 13.735,97 108,74 458,31 567,05 13.277,66     
35 13.277,66 105,11 461,94 567,05 12.815,73     
36 12.815,73 101,46 465,59 567,05 12.350,14 1.452,65 5.351,96 
37 12.350,14 97,77 469,28 567,05 11.880,86     
38 11.880,86 94,06 472,99 567,05 11.407,86     
39 11.407,86 90,31 476,74 567,05 10.931,13     
40 10.931,13 86,54 480,51 567,05 10.450,61     




42 9.966,30 78,90 488,15 567,05 9.478,15     
43 9.478,15 75,04 492,01 567,05 8.986,13     
44 8.986,13 71,14 495,91 567,05 8.490,22     
45 8.490,22 67,21 499,84 567,05 7.990,39     
46 7.990,39 63,26 503,79 567,05 7.486,59     
47 7.486,59 59,27 507,78 567,05 6.978,81     
48 6.978,81 55,25 511,80 567,05 6.467,01 921,48 5.883,13 
49 6.467,01 51,20 515,85 567,05 5.951,16     
50 5.951,16 47,11 519,94 567,05 5.431,22     
51 5.431,22 43,00 524,05 567,05 4.907,17     
52 4.907,17 38,85 528,20 567,05 4.378,97     
53 4.378,97 34,67 532,38 567,05 3.846,58     
54 3.846,58 30,45 536,60 567,05 3.309,99     
55 3.309,99 26,20 540,85 567,05 2.769,14     
56 2.769,14 21,92 545,13 567,05 2.224,01     
57 2.224,01 17,61 549,44 567,05 1.674,57     
58 1.674,57 13,26 553,79 567,05 1.120,77     
59 1.120,77 8,87 558,18 567,05 562,60     
60 562,60 4,45 562,60 567,05 0,00 337,59 6.467,01 
Elaborado por: Autores 
 
5.5 COSTOS DE PRODUCCIÓN 
Los costos de producción hacen referencia a los desembolsos que hace la empresa para hacer un 
bien o servicio, en este se encuentran las materias primas tanto directas como indirectas; y también 
la mano de obra que se utiliza para realizar ese bien que son directa e indirecta llamados también 
gastos de fabricación. 
 
Los costos para la producción procesamiento y comercialización de cuyes son: 
 
5.5.1 COSTOS DIRECTOS DE PRODUCCIÓN 
 Materia prima directa 
Comprenden todos aquellos costos que influyen directamente en el producto para realizarlo como 
son la materia prima directa y la mano de obra directa; en la empresa comunitaria se utilizan los 
cuyes vivos de un peso promedio de 1kg, cabe recalcar que los productores entregaran a la empresa 
comunitaria un total de 10 cuyes mensuales, los cuales serán adquiridos por la empresa en 4 dólares 







Costo de Materia Prima 
Descripción  Cantidad V. Unitario V. Total 
Cuy de tres meses de 1kg 7800 3,00 23.400,00 
Nota: todas las cantidades y valores están calculados para un año    
Elaborado por: autores       
 
 Mano de obra directa. 
Se contará con 2 obreros los cuales estarán a cargo del faenamiento en todas sus etapas, así como 
también de la limpieza del área deproducción. 
MANO DE OBRA DIRECTA 














TOTAL AÑO 1 
OBRERO 1 4.080,00 340 28,33 28,33 37,91 28,32 434,58 5.214,92 
OBRERO 2 4.080,00 340 28,33 28,33 37,91 28,32 434,58 5.214,92 
TOTALES 869,16 10.429,84 
Nota: todas las cantidades y valores están calculados para un año  
Elaborado por: autores 
 
5.5.2 COSTOS INDIRECTOS DE PRODUCCIÓN 
Los costos indirectos de producción constituyen todos aquellos que en forma indirecta cumplen con 
el desarrollo de las etapas de  producción. 
Estos materiales son los que se utilizaran para el proceso de empacado al vacío de los cuyes 
faenados, cabe mencionar que la empresa comunitaria venderá cuyes vivos, faenados y empacados 
al vacío dependiendo las necesidades de la comercialización tomando como producto clave el cuy 
empacado al vacío. 
 
Costo Materiales Indirectos 
Descripción  Cantidad V. Unitario V. Total 
Fundas 7800 0,05 390,00 
Etiquetas 7800 0,01 78,00 
Total Costo Materiales Indirectos 468,00 
Nota: todas las cantidades y valores están calculados para un año    












Costo Materiales Indirectos 
Descripción Cantidad V. Unitario V. Total 
Overol 6 15,00 90,00 
Botas de caucho (Pares) 6 10,00 60,00 
Guates de Caucho (Pares) 6 2,00 12,00 
Mascarillas 6 1,00 6,00 
Total Costo Materiales Indirectos 168,00 
Nota: todas las cantidades y valores están calculados para un año    
Elaborado por: autores       
 
5.5.3 SERVICIOS BÁSICOS 
Servicios básicos como energía eléctrica y agua que debe tener tanto el área de producción como la 
de administración para cubrir con las necesidades básicas del personal y los equipos en 
funcionamiento. 
 Área de producción: 
Servicios Básicos 
Descripción  Costo Mensual Costo Total 
Energía Eléctrica 90 1080 
Agua 40 480 
Total 1560 
Nota: todas los valores están calculados para un año.  
Elaborado por: autores     
 Área de administrativa: 
Servicios Básicos 
Descripción  Costo Mensual Costo Total 
Energía Eléctrica 20 240 
Agua 10 120 
Teléfono 20 240 
Internet 30 360 
Total 960 
Nota: todas los valores están calculados para un año.  




De los cuadros anteriores el rubro más significativo es el referente al de energía eléctrica debido a 
su uso en el funcionamiento de maquinaria y equipo indispensable en el proceso productivo y 
administrativo. 
5.5.4 SUMINISTROS DE OFICINA 
Suministros de Oficina 
Descripción Cantidad V. Unitario V. Total 
Archivadora 6 20,00 120,00 
Grapadora 6 4,00 24,00 
Perforadora 6 4,00 24,00 
Carpetas 50 0,25 12,50 
Esferos (Paquete de 12 unidades) 20 4,00 80,00 
Resmas de Papel 20 5,00 100,00 
Total Suministros de Oficina 360,50 
Nota: todas las cantidades y valores están calculados para un año    
Elaborado por: autores       
 
5.5.5 MATERIALES DE LIMPIEZA 
Materiales de Limpieza 
Descripción  Cantidad V. Unitario V. Total 
Baldes  20 3,00 60,00 
Escobas 10 1,50 15,00 
Trapeadores 10 2,00 20,00 
Desinfectantes (Galones) 40 4,00 160,00 
Detergentes (Galones) 30 5,00 150,00 
Total Materiales de Limpieza 405,00 
Nota: todas las cantidades y valores están calculados para un año    
Elaborado por: autores       
 
5.5.6 GASTOS OPERACIONALES. 
Son los provenientes de la actividad administrativa y la actividad de ventas dentro de la empresa. 
Dentro de este rubro se encuentran considerados los desembolsos del departamento administrativo 








 Gastos Administrativos 
MANO DE OBRA INDIRECTA 













RESERVA TOTAL AÑO 1 
ADMINISTRADOR 6.000,00 500,00 41,67 28,33 55,75 41,65 625,75 7.509,00 
AYUDANTE 
ADMINISTRATIVO 4.320,00 360,00 30,00 28,33 40,14 29,99 458,47 5.501,68 
CHOFER 4.320,00 360,00 30,00 28,33 40,14 29,99 458,47 5.501,68 
TOTALES 1542,70 18.512,36 
Nota: todas las cantidades y valores están calculados para un año 
Elaborado por: autores 
 
 Publicidad.  
Se incluye la publicidad ya que es el área de administrativa la que se encarga de promover las 
ventas a través del desarrollo de un programa de publicidad. 
 
Publicidad 
Descripción V. Total 
Publicidad (Volantes y carteles) 1.000,00 
Nota: los valores están calculados para un año  
Elaborado por: autores   
 
5.6 INFLACIÓN 
La inflación es el crecimiento continuo y generalizado de los precios de los bienes y servicios y 
factores productivos de una economía a lo largo del tiempo. Dentro del presupuesto de costos se 
debe considerar la inflación promedio que es 3,96% debidos a los factores tanto políticos así como 
los económicos del país, ya que el incremento de los precios de todos los materiales y equipos 
necesarios para prestar el servicio se calcula con respecto a esta, resaltando así que las 
















Elaborado por: autores 
Fuente: INEC 
 
5.7 PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS TOTALES INICIALES Y 
PROYECTADOS. 
5.7.1 PRESUPUESTO DE PRODUCCIÓN PROYECTADO. 
En este presupuesto tomamos en cuenta el número de reproductores anuales proyectados de 
acuerdo al programa de producción y a un costo anual proyectado. 
Tabla 30: Presupuesto de producción proyectado. 
Costos de Producción Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Costos Directos de Producción 
Materia Prima Directa 23.400,00 24.326,64 25.289,97 26.291,46 27.332,60 
Mano de Obra Directa 10.429,84 10.842,86 11.272,24 11.718,62 12.182,68 
Total Costos Directos de Producción 33.829,84 35.169,50 36.562,21 38.010,08 39.515,28 
Costos Indirectos de Producción 
Materia Prima Indirecta 468,00 486,53 505,80 525,83 546,65 
Materiales Indirectos 168,00 174,65 181,57 188,76 196,23 
Servicios Básicos de producción 1.560,00 1.621,78 1.686,00 1.752,76 1.822,17 
Total Costos Indirectos de Fabricación 2.196,00 2.282,96 2.373,37 2.467,35 2.565,06 
Total Costos de Producción 36.025,84 37.452,46 38.935,58 40.477,43 42.080,34 
Gastos Administrativos 
Sueldos y Salarios 18.512,36 19.245,45 20.007,57 20.799,87 21.623,54 
Depreciaciones  3.803,00 3.803,00 3.803,00 3.803,00 3.803,00 
Amortizaciones 310,00 310,00 310,00 310,00 310,00 
Servicios Básicos administración 960,00 998,02 1.037,54 1.078,62 1.121,34 
Suministros de Oficina 360,50 374,78 389,62 405,05 421,09 
Suministros de Limpieza 405,00 421,04 437,71 455,04 473,06 
Total de Gastos Administrativos 24.350,86 25.152,28 25.985,43 26.851,58 27.752,03 
Gastos de Ventas 
Publicidad 1.000,00 1.039,60 1.080,77 1.123,57 1.168,06 
Total de Gastos Ventas 1.000,00 1.039,60 1.080,77 1.123,57 1.168,06 
Gastos Financieros 
Interés 2.375,44 1.935,86 1.452,65 921,48 337,59 
Total de Gastos Financieros 2.375,44 1.935,86 1.452,65 921,48 337,59 
Total Gastos 27.726,30 28.127,74 28.518,85 28.896,63 29.257,68 
Total Costos y Gastos 63.752,14 65.580,20 67.454,43 69.374,06 71.338,02 




El rubro más importante es el costo de producción debido a que es la base del proyecto. Otro rubro 
considerar es el costo de administración a causa de la importancia que estos tienen en el costo del 
producto. 
 
5.8CLASIFICACIÓN DE LOS COSTOS 
 COSTOS FIJOS: 
Son aquellos costos que no cambian con la variación de laproducción. 
“Los costos fijos son conocidos en la literatura económica como “costos muertos”, es 
decir, salidas o egresos de dinero que no se modifican, sin importar cual sea el nivel de 
producciónen que se encuentra la empresa. En otras palabras, son aquellos que no cambian 
sea cual sea el nivel de producción y están relacionados directamente con los costos 
realizados en concepto de todos los factores fijos de producción (tierra y capital); así como 
también corresponden a los gastos administrativos de una empresa fijados mediante un 
contrato fijo, como pueden ser por ejemplo: sueldos del gerente general, de la secretaria, de 
los empleados con nombramiento etc.”25 
Ya determinados los costos y gastos operacionales proyectados podemos clasificar los 
costos fijos de la empresa comunitaria los cuales son los siguientes: 
COSTOS FIJOS 
Mano de Obra Directa 10.429,84 
ServiciosBásicos de producción 1.560,00 
Sueldos y Salarios 18.512,36 





Suministros de Limpieza 405,00 
Total costos fijos 39.355,64 
 Elaborado por: autores 
 
Siendo el costo fijo de la empresa comunitaria: 39.355,64 
Siendo el costo fijo unitario: 
                                                 
25
PUGA R. Rene y ZAMBRANO P. Pablo. (2009). Teoría Micro y Macroeconomía, Editorial: Habreluz Cia. 
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 COSTOS VARIABLES 
Son aquellos costos que cambian con el nivel de producción. 
Los costos variables incurridos en la empresa comunitaria son los siguientes: 
 
COSTOS VARIABLES 
Materia Prima Directa 23.400,00 
Materia Prima Indirecta 468,00 
Materiales Indirectos 168,00 
Suministros de limpieza 405,00 
Total costos variables 24.441,00 
                                       Elaborado por: autores 
Siendo el costo variables de la empresa comunitaria: 24.441,00 
Siendo el costo variable unitario:  
                       
                    
                  
 
                                                         
         
     
 
                                                             
 COSTOS TOTALES 
En cuanto a los costos totales sabemos que son la suma de los costos fijos más los 
variables: 
 
Costos Totales: Costos Fijo + Costos Variables 
Costo Totales: 39.355,64 + 24.441,00 





Siendo el costo totales de la empresa comunitaria: 63.796,64 
Siendo el costo totales unitario: 
                                                              
                              
                                     
 PRECIO DE VENTA 
Yaobtenido los costos unitarios podemos definir un precio de venta al público acorde alas 
exigencias del mercado; así tenemos que trabajaremos con un 8,9% de margen de utilidad. 
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Obtenemos que se venderá un cuy faenado y empaquetado con  un peso de 1,5 Kg a 9 
dólares, cabe destacar que es un precio  accesible ya que en el mercado existen cuyes que 
se comercializan vivos al mismo  precio, así también tenemos que un cuy empaquetado del 
mismo peso tiene un valor comercial de 12 dólares en adelante, lo cual hace que el 
producto ingrese en el mercado con un precio competitivo y atractivo al consumidor. 
5.9  PUNTO DE EQUILIBRIO 
El punto de equilibrio económico, representa el nivel de operaciones de una empresa en el cual sus 







 PUNTO DE EQUILIBRIO MONETARIO 
Para determinar el punto de equilibrio monetario se han tomado los ingresos, se han clasificado los 
costos fijos y variables, aplicando la siguiente fórmula: 
                    
            
  
               
                
 
El punto de equilibrio económico, representa el nivel de operaciones de una empresa en el cual sus 
ingresos serán iguales a sus costos y gastos; es decir, no se produce utilidad ni perdida alguna: 
                    
         
  
         
         
 
                              
En este caso el punto de equilibrio monetario es de 60.376,45 dólares donde los ingresos son 
iguales a los costos y gastos. 
 PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDADES 
Para calcular el punto de equilibrio en unidades tomamos la siguiente formula: 
                    
            
                                       
 
                                                     
         
          
 
                                  
En este caso el punto de equilibrio en unidades es de 6.705 unidades siendo lo que la empresa 




5.10 BALANCE DE SITUACIÓN FINANCIERA 
El balance de situación financiera es un informe de la situación en la que se encuentra la empresa 
en un tiempo determinado, generalmente al final del año. Este informe nos muestra los activos que 
tiene la empresa, así como también los pasivos y su patrimonio.  
 
En los activos se incluyen los corrientes (disponible, exigible, realizable), no corrientes 
(inversiones realizadas en el periodo tanto fijas como diferidas). En los pasivos se incluyen deudas 
a corto plazo como pasivos corrientes, y en pasivos no corrientes se incluyen la deuda a largo 
plazo. El patrimonio lo constituye el capital propio que tiene la empresa. El activo es igual al 
pasivo más el patrimonio. 
Tabla 31: Balance general 
  
“EMCOPROCUY EL SAGRARIO.” 
BALANCE GENERAL 
Activo   Pasivo   
Activo Circulante       Pasivo Corriente 3.543,84     
Bancos 4.650,22     Pasivo Largo Plazo 23.456,16     
Total Activo 
Circulante   4.650,22   Total Pasivo   27.000,00   
Activo Fijo       Patrimonio       
Terreno 10.000,00     Capital Social 46.412,22     
Edificio 30.000,00     Total Patrimonio   46.412,22   
Maquinaria y Equipo 4.660,00     
Total Pasivo + 
Patrimonio   73.412,22   
Utensilios y 
Herramientas 1.392,00             
Muebles y Enseres 2.110,00             
Equipo de Oficina 550,00             
Equipo de 
Computación 1.500,00             
Vehículo 17.000,00             
Total Activo Fijo   67.212,00           
Activo Diferido               
Gatos de Constitución 1.550,00             
Total Activos 
Diferidos   1.550,00           
Total Activos   73.412,22           
 Elaborado por: autores       
  




5.11 ESTADO DE RESULTADOS 
Es un estado financiero que permite a la empresa ver si al final de un ejercicio económico realizado 
se va a tener resultados positivos o negativos, si el resultado es positivo la empresa es rentable si es 
negativo la empresa tiene perdidas. 
Tabla 32: Estado de Resultados 
“EMCOPROCUY EL SAGRARIO” 
Estado de Resultados 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ingresos por Ventas 70.200,00 75.869,92 81.997,80 88.620,61 95.778,33 
Venta de cuyes 7.800,00 8.108,88 8.429,99 8.763,82 9.110,87 
Precio de venta 9,00 9,36 9,73 10,11 10,51 
(-) Costos de Producción 36.025,92 37.452,55 38.935,67 40.477,52 42.080,43 
Costos Directos 33.829,92 35.169,58 36.562,30 38.010,17 39.515,37 
Materia Prima Directa 23.400,00 24.326,64 25.289,97 26.291,46 27.332,60 
Mano de Obra Directa 10.429,92 10.842,94 11.272,33 11.718,71 12.182,77 
Costos Indirectos 2.196,00 2.282,96 2.373,37 2.467,35 2.565,06 
Materia Prima Indirecta 468,00 486,53 505,80 525,83 546,65 
Materiales Indirectos 168,00 174,65 181,57 188,76 196,23 
Servicios Básicos de Producción 1.560,00 1.621,78 1.686,00 1.752,76 1.822,17 
(=) Utilidad Bruta 34.174,08 38.417,38 43.062,13 48.143,09 53.697,90 
(-) Gastos Operacionales 25.350,86 26.354,75 27.398,40 28.483,38 29.611,32 
Gastos de Administración 24.350,86 25.315,15 26.317,63 27.359,81 28.443,26 
Gastos de Venta 1.000,00 1.039,60 1.080,77 1.123,57 1.168,06 
(=) Utilidad Operacional 8.823,22 12.062,62 15.663,73 19.659,71 24.086,58 
(-) Gastos Financieros 2.375,44 1.935,86 1.452,65 921,48 337,59 
Interés de crédito 2.375,44 1.935,86 1.452,65 921,48 337,59 
(=) Utilidad Antes de Impuesto 6.447,78 10.126,77 14.211,08 18.738,23 23.748,99 
(-) 15% Trabajadores 967,17 1.519,01 2.131,66 2.810,74 3.562,35 
(=) Utilidad antes de impuesto a la Renta 5.480,61 5.697,64 5.923,27 6.157,83 6.401,68 
(-) 0% Impuesto a la Renta* 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 
Utilidad Neta 5.480,61 5.697,64 5.923,27 6.157,83 6.401,68 
*Exoneración de pago del Impuesto a la Renta para el desarrollo de inversiones nuevas y productivas 
 
5.12 FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO 
El flujo de caja del proyecto es un resumen de las entradas y salidas en efectivo esperadas para la 
ejecución de las actividades de la empresa. El flujo de caja esperado es el resultado de la ejecución 
de un plan de actividades, que muestra los movimientos de efectivo dentro de un periodo de tiempo 
establecido. 
 
Este estado permite medir la liquidez que tiene la empresa y a la vez es una de las bases para 




Para el presente análisis se ha desarrollado dos flujos de caja del proyecto: 
 Flujo de caja del proyecto 
 Flujo de caja del inversionista 
El primero permite medir la rentabilidad de toda la inversión, en el siguiente cuadro se detalla el 
flujo de caja del proyecto, el cual servirá para el cálculo del valor actual neto y la tasa interna de 
retorno. 
Tabla 33: Flujo de caja del Proyecto 
Flujo de Caja del Proyecto 
  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
(+) Ingresos por Ventas   70.200,00 75.869,92 81.997,80 88.620,61 95.778,33 
(-) Materia Prima Directa   23.400,00 24.326,64 25.289,97 26.291,46 27.332,60 
(-) Mano de Obra Directa   10.429,92 10.842,94 11.272,33 11.718,71 12.182,77 
(-) Materia Prima Indirecta   468,00 486,53 505,80 525,83 546,65 
(-) Materiales Indirectos   168,00 174,65 181,57 188,76 196,23 
(-) Servicios Básicos de Producción   1.560,00 1.621,78 1.686,00 1.752,76 1.822,17 
(-) Gastos de Administración   24.350,86 25.315,15 26.317,63 27.359,81 28.443,26 
(-) Gastos de Venta   1.000,00 1.039,60 1.080,77 1.123,57 1.168,06 
(=) Utilidad Antes de Impuestos   8.823,22 12.062,62 15.663,73 19.659,71 24.086,58 
(-) 15% Trabajadores   1.323,48 1.809,39 2.349,56 2.948,96 3.612,99 
(=) Utilidad Después de Impuestos   7.499,74 10.253,23 13.314,17 16.710,75 20.473,60 
(+) Depreciación   5.264,08 5.703,98 5.703,98 5.368,98 5.368,98 
(-) Activo Fijo 
-
67.212,00           
(-) Activo Diferido -1.550,00           
(-) Capital de Trabajo -4.650,22           
(+) Recuperación Capital del Trabajo           4.650,22 
(+) Valor Residual           27.410,00 
(=) Flujo Neto 
-
73.412,22 12.763,82 15.957,21 19.018,15 22.079,73 57.902,80 
Elaborado por: autores 
       
En el cuadro anterior se demuestran los rubros más importantes dentro del flujo de caja que en este 
caso son la inversión inicial, los ingresos, los costos y los gastos. 
El segundo es el flujo de caja del inversionista, el mismo que permite medir la rentabilidad de los 
recursos propios, al cual se deberá agregar el efecto del financiamiento para incorporar el impacto 









Tabla 34: Flujo de caja del inversionista 
Flujo de Caja del Inversionista 
  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
(+) Ingresos por Ventas   70.200,00 75.869,92 81.997,80 88.620,61 95.778,33 
(-) Materia Prima Directa   23.400,00 24.326,64 25.289,97 26.291,46 27.332,60 
(-) Mano de Obra Directa   10.429,92 10.842,94 11.272,33 11.718,71 12.182,77 
(-) Materia Prima Indirecta   468,00 486,53 505,80 525,83 546,65 
(-) Materiales Indirectos   168,00 174,65 181,57 188,76 196,23 
(-) Servicios Básicos de Producción   1.560,00 1.621,78 1.686,00 1.752,76 1.822,17 
(-) Gastos de Administración   24.350,86 25.315,15 26.317,63 27.359,81 28.443,26 
(-) Gastos de Venta   1.000,00 1.039,60 1.080,77 1.123,57 1.168,06 
(-) Gastos Financieros   2.375,44 1.935,86 1.452,65 921,48 337,59 
(=) Utilidad Antes de Impuestos   6.447,78 10.126,77 14.211,08 18.738,23 23.748,99 
(-) 15% Trabajadores   967,17 1.519,01 2.131,66 2.810,74 3.562,35 
(=) Utilidad Después de Impuestos   5.480,61 8.607,75 12.079,42 15.927,50 20.186,64 
(+) Depreciación   5.264,08 5.703,98 5.703,98 5.368,98 5.368,98 
(-) Pago de la deuda   4.429,16 4.868,75 5.351,96 5.883,13 6.467,01 
(-) Activo Fijo 
-
67.212,00           
(-) Activo Diferido -1.550,00           
(-) Capital de Trabajo -4.650,22           
(+) Recuperación Capital del Trabajo           4.650,22 
(+) Préstamo 27.000,00           
(+) Valor Residual           27.410,00 
(=) Flujo Neto 
-
46.412,22 6.315,53 9.442,99 12.431,44 15.413,35 51.148,83 
Elaborado por: autores 
      
La diferencia estructural entre el flujo de caja del proyecto y el flujo de caja del inversionista no 
solo radica en el uso de distintos montos, más bien  en la necesidad de verificar la rentabilidad de 
los recursos propios  de la inversión general del proyecto. 
5.13 EVALUACIÓN DEL PROYECTO 
Como en todo proyecto de inversión es necesario realizar un análisis comparativo con la finalidad 
de determinar cuáles podrían ser las posibles variables a las que el proyecto podría someterse. 
Al hacer cualquier análisis económico proyectado al futuro, siempre hay un elemento de 
incertidumbre asociado a las alternativas que se estudian y es precisamente esa falta de certeza lo 
que hace que la toma de decisiones sea bastante difícil. 
Los métodos mas utilizados para evaluar proyectos de inversión son los que toman en cuenta el 
valor del dinero en el tiempo, en consecuencia comparan valores similares al someter a los flujos 
netos de caja a un proceso de descuento, situando a todos estos flujos en el mismo punto de origen 




Los principales indicadores para evaluar inversiones a largo plazo, son los siguientes: 
 Valor Actual Neto (VAN) 
 Tasa Interna de Retorno (TIR) 
 Relación Beneficio Costo (B/C) 
 
5.13 .1 VALOR ACTUAL NETO Y COSTO EQUIVALENTE ANUAL. 
Se define como la sumatoria de los valores actualizados del flujo neto de fondos (a una tasa 
atractiva mínima de rendimiento). Con este método todos los flujos de fondos se descuentan para 




El Valor actual neto del proyecto esta conformado por la diferencia entre la inversión inicial y la 
sumatoria de flujos descontados al presente a una tasa especifica; constituye la diferencia entre 
ingresos y egresos del proyecto. Es importante considerar una regla de decisión para aceptar o 
rechazar el proyecto: 
VAN => 0 Se acepta 
VAN <= 0 Se rechaza 
Antes de determinar el valor actual neto, es necesario establecer el costo de oportunidad del dinero, 
o la tasa de descuento, o tasa mínima aceptable de rendimiento conocido como TMAR. 
 
Para los cálculos del proyecto se tomará en cuenta la tasa de interés real ya que esta tasa abarca tres 
rubros importantes para el mercado que son: la tasa mínima de rendimiento, la tasa de inflación y la 
tasa riesgo país. 
 
Costo Promedio Ponderado del Capital 
Detalle Aportación $ Aportación % TMAR Ponderación 
Crédito 27.000,00 38,00% 9,50% 3,61% 
Recursos Propios 46.412,22 62,00% 4,53% 2,81% 
TMAR Global 6,42% 
Elaborado por: autores 
     
El 9,50% la tasa activa del proyecto 
El 4,53 % es la tasa pasiva máxima datos del Banco Central 
Para el proyecto el costo promedio ponderado del capital es de 6,42% 
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5.13.2 CÁLCULO DE LA TASA DE DESCUENTO 
Tasa de descuento = Costo promedio ponderado del capital + Tasa de inflación + Tasa riesgo país 
Costo promedio ponderado = 6,42% 
Tasa de inflación promedio = 3,96% 
Tasa riesgo país = 5,25 %; Esta tasa ha sido tomada de los datos que proporciona el Banco Central 
del Ecuador. 
 
TASA DE DESCUENTO = 6,42% + 3,96% + 5,25 % 
TASA DE DESCUENTO  O TMAR = 15,63% 
 
5.13.3 CALCULO DEL VAN: 
Para que  cualquier proyecto sea aceptado, el valor actual neto debe ser igual o superior a cero, caso 
contrario se rechazaría la inversión. 
Los criterios de aceptación del VAN son: 
 Cuando VAN > 0 = el proyecto se Acepta 
 Cuando VAN = 0 = el proyecto es Indiferente 
 Cuando VAN < 0 = el proyecto se Rechaza 
El valor Actual Neto de calcula de la siguiente forma: 
 
    ∑
  
(   ) 
 
   
 
Siendo: 
FN: Flujo Neto 
i = Tasa de Interés (15,63%) 
n = Número de años 
 
AÑOS 0 1 2 3 4 5 
FLUJO DE 
CAJA DEL 
PROYECTO -73.412,22 12.763,82 15.957,21 19.018,15 22.079,73 57.902,80 
FACTOR (1+ i) 1,00 0,86 0,75 0,65 0,56 0,48 
FLUJO 







AÑOS 0 1 2 3 4 5 
FLUJO DE CAJA 
DEL 
INVERSIONISTA -46.412,22 6.315,53 9.442,99 12.431,44 15.413,35 51.148,83 
FACTOR (1+ i) 1,00 0,86 0,75 0,65 0,56 0,48 
FLUJO 
DESCONTADO -46.412,22 5.461,84 7.062,66 8.041,00 8.622,14 24.744,75 
VAN= 7.520,17 
 
En ambos casos el valor actual neto del flujo de caja del proyecto tanto del proyecto como del 
inversionista es mayor a 0, lo cual indica que el proyecto es viable. 
 
5.13.4 TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) 
La tasa interna de retorno (TIR) es el rendimiento real de la inversión o la tasa que iguala la suma 
de los flujos descontados a la inversión inicial, está es la base de comparación para la evaluación 
del proyecto, lo que permite en cierta forma la toma de decisiones de la inversión en la empresa. 
La tasa interna de retorno mide la rentabilidad del dinero que se mantendría dentro del proyecto. 
La decisión de inversión será positiva cuando la tasa interna de retorno sea mayor a la tasa de 
descuento utilizada. 
Los criterios de aceptación de la TIR son: 
 Cuando TIR>TMAR = el proyecto se Acepta 
 Cuando TIR = TMAR = el proyecto es Indiferente 
 Cuando TIR<TMAR = el proyecto es Rechazado 
 
Para el efecto, se calcula utilizando un sistema de aproximaciones sucesivas, partiendo de una tasa 
de descuento inicial que se establece en forma subjetiva, la misma que se va ajustando hasta 
obtener dos tasa consecutivas que den como resultado un VAN  positivo y otro negativo, y luego 
por interpolación se calcula la TIR del proyecto. 
 
∑
    
(   ) 
 
   
 
 
    
(   )    
  es el valor presente de los flujos de efectivo netos del período t, descontando a la tasa r.  





FLUJO DE CAJA 
DEL PROYECTO 
    
FLUJO DE CAJA 
DEL 
INVERSIONISTA   
-73.412,22     -46.412,22   
12.763,82     6.315,53   
15.957,21     9.442,99   
19.018,15     12.431,44   
22.079,73     15.413,35   
57.902,80     51.148,83   
          
TMAR 15,63%   TMAR 15,63% 
TIR 16,64%   TIR 20,42% 
          
 
Para que el proyecto sea aceptado la TIR debe ser mayor a la Tasa de Descuento, y como podemos 
observar se cumple con la afirmación por lo tanto se acepta el proyecto.  
 
5.13.5 PERIODO DE RECUPERACIÓN 
Se define como el número esperado de años que se requieren para que se recupere la inversión 
inicial. El proceso es muy sencillo, se suman los flujos futuro de efectivo de cada año hasta que el 





0 -46.412,22 -46.412,22 
1 6.315,53 -40.096,69 
2 9.442,99 -30.653,70 
3 12.431,44 -18.222,26 
4 15.413,35 -2.808,91 
5 51.148,83 48.339,93 
Como base para conocer en qué tiempo se recuperará el monto de la inversión, se tomará en cuenta 
el valor que después de haber realizado la suma algebraica dé como resultado un valor positivo, en 
este caso el valor es de 51.148,83 dólares. A continuación se detallarán los cálculos que hay que 
realizar para poder obtener el tiempo exacto de recuperación: 
Al valor 51.148,83se le dividirá para 12 (este número representa el número de meses que tiene un 
año), teniendo un valor de 4262,40, al valor 2808,91 se le dividirá para el valor antes calculado 
(4262,40) dando como resultado 0,65; este valor nos indica el número de meses en los que se 




Al valor decimal 0,65 se lo multiplicará por 30 (número que representa los días que tiene un mes) 
para conocer el número de días, teniendo un valor de 19. 
Por lo tanto el periodo de recuperación es 5 años, 0 meses y 19 días. 
5.13.6 ANÁLISIS COSTO-BENEFICIO 
Se define como la relación existente entre los valores actuales de los beneficios y los valores 
actuales de los costos. 
 
Al aplicar la relación beneficio/costo, es importante determinar las cantidades que constituye los 
ingresos que se les conocerá como los beneficios y que cantidades constituye los egresos que se les 
conocerá como los costos y de ahí se debe partir de su respectivo cálculo. 
Al igual que el VAN, el análisis beneficio/costo tiene las siguientes consideraciones: 
 
 B/C= 1 Es el proyecto indiferente 
 B/C=<1 El proyecto no es atractivo 
 B/C=>1 El proyecto es atractivo 
Esto quiere decir que si el resultado de esta relación es mayor a uno, lo que se conseguiría serían 
beneficios. 
 
La fórmula de cálculo de la relación benéfico – costo es la siguiente:  
 
          ⁄  
            
           
 
 
          ⁄  
         
         
 
 
          ⁄       
 









    
 




  Ingresos (VAN) Egresos (VAN)   
  70.200,00 62.700,26   
  75.869,92 65.616,69   
  81.997,80 68.683,63   
  88.620,61 71.909,86   
  95.778,33 75.304,74   
        
  Egresos (VAN) = 224.384,66   
  Ingresos (VAN) = 266.403,88   
        
        
El resultado obtenido nos indica que en el desarrollo del proyecto los beneficios serán mayores a 
los costos en 1,19 veces, garantizando rentabilidad en la inversión. Lo que manifiesta que al 



























6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
6.1 CONCLUSIONES: 
 La cadena productiva del cuy en Cotacachi tiene problemas en los eslabones de la 
intermediación y comercialización los cuales crean distorsión en los precios de cuy y 
dificulta la llegada del producto al consumidor final. 
 
 Según el estudio realizado, los cuyes son del agrado de los consumidores por su sabor, así 
también por su cultura, por lo que se ha definido que será un negocio aceptable, ya que el 
producto tendrá una acogida considerable en el mercado.  
 
 La producción y procesamiento de carne de cuy en la parroquia El Sagrario es factible en 
términos financieros, sociales y ambientales. 
 
 Existe un mercado potencial creciente de carne de cuy en los cantones de Cotacachi, 
Antonio Ante y Ibarra, lo cual crea la oportunidad de desarrollar el proyecto 
 
 El poseer un programa de producción constante  hace que se pueda ofrecer al mercado un 
volumen del producto en una forma considerable, sin desperdiciar los insumos ni la 
capacidad instalada que se posee.  
 
 No solo se debe tomar en cuenta los beneficios económicos sino también los sociales, ya 
que con la puesta en marcha de la empresa comunitaria se crearán fuentes de trabajo para la 
población de la parroquia de El Sagrario y el desarrollo de los productores de cuy de 
Cotacachi.  
 
 La Provincia de Imbabura como destino turístico, permite dinamizar su gastronomía, 
consecuentemente incrementar el consumo de carne de cuy, preparado de varias formas, 
para satisfacer la necesidad de los clientes locales y extranjeros. 
 
 Finalmente se puede decir que el proyecto es viable, pues cuenta con las condiciones de 








 Fortalecer la cadena productiva del cuy, dando un valor agregado que justifique su precio 
en el mercado. 
 
 Elaborar estrategias de promoción adecuadas, que den a conocer los beneficios tanto 
nutricionales como medicinales del cuy, logrando de esta manera fomentar el consumo 
masivo de este producto.  
 
 Trabajar con personal de la zona ya que ellos conocen el área y saben los peligros a los 
cuales se pueden exponer.  
 
 Se recomienda trabajar conjuntamente con el Gobierno ya que en la actualidad, se está 
desarrollando programas que apoyan a la mediana empresa y microempresa, con el 
objetivo de promover el desarrollo rural sostenible.  
 
 Realizar campañas de socialización e incentivo de consumo de carne sana con respecto a 
las normas de salud e higiene. 
 
 Buscar otros puntos de distribución, si es posible vender a la mayoría de provincias del país 
que no tienen proveedores directos de este producto.  
 
 Para incrementar la producción y por tanto la rentabilidad de la empresa, después de cinco 













CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
CRONOGRAMA DE TRABAJO CRONOGRAMA MENSUAL 
ACTIVIDAD-CAPITULO 
MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5  MES 6  MES 7  MES 7  MES 7  
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
LEVANTAMIENTO DE LA 
INFORMACIÓN 
X X X X                                                                 
LEVANTAMIENTO DE LA 
INFORMACIÓN 
        X X X X                                                         
ELABORACIÓN DEL CAPITULO 
I 
                X X X X                                                 
ELABORACIÓN DEL CAPITULO 
II 
                        X X X X                                         
ELABORACIÓN DEL CAPITULO 
III 
                                X X X X                                 
ELABORACIÓN DEL CAPITULO 
III 
                                        X X X X                         
ELABORACIÓN CAPITULO IV                                                 X X X X                 
ELABORACIÓN CAPITULO V                                                         X X X X         





ANEXO 1: MANUAL DE CRIANZA PARA LA PRODUCCIÓN DE CUYES 
PRESENTACIÓN 
Por referencias históricas comprobadas, la crianza del cuy siempre ha sido un alimento de gran 
estimación para las poblaciones de los Andes sudamericanos y algunos núcleos poblacionales de 
África y Asia. 
A la gran calidad nutritiva y el atractivo sabor de la carne del cuy se suma la facilidad de crianza. 
Con poca inversión, tradicionalmente ha dado al pequeño campesino ingresos adicionales. 
El hecho de que apenas dos machos y veinte hembras pueden proporcionar un volumen total de 
proteínas cárnica durante un año, suficiente para una familia promedio de 6 personas, habla de una 
potencialidad con condiciones óptimas de exportación. 
Es de remarcar que un alto porcentaje de criadores del cuy no se ocupan de detalles básicos que 
harían de esta actividad una envidiable alternativa en la producción pecuaria, por sus buenos y 
atrayentes niveles de rentabilidad. 
Una ancestral actitud de crianza del cuy, únicamente como complemento de la dieta campesina, ha 
originado un descuido en los aspectos de técnicas de explotación y manejo; esta realidad explica la 
necesidad de esta publicación. 
Un mundo globalizado constituye una obligación incesante de creatividades, y el cuy, como 
curiosidad gastronómica, constituye también un aporte en ingresos por turismo interno y externo, 
digno de tomarse en cuenta. 
Aparte de los antecedentes anotados, vale destacar que la carne de cuy tiene un alto contenido de 
proteína (18%) con un 34% de grasa y 1% de minerales. La cría de esta especie menor proporciona 
ganancias hasta en la utilización de su piel, que sirve para la manufactura de bolsos de mano, 
carteras, zapatillas, cubrecamas, alforjas, almohadas, etc. Incluso el estiércol es un buen 
fertilizante. 
 CONSIDERACIONES GENERALES 
En América latina y en el mundo vulgarmente se le conoce como: cuy, cui, curí, cuye, conejillo de 
indias, cobayo conejo de Guinea, Guinea pig, cavia, curiel, sucuy,jaca, etc. 
- Pertenece al Orden Roedores 
- Suborden Ungulados 
- Familia Cavidae, 




A las razas existentes se las clasifican por sus tamaños y por el tipo y color del pelo. Los hay negro, 
blancos, cafés, amarillos rojizos y entremezclados. Hay cuyes de pelaje corto, largo, liso, crespos, 
arremolinados, zambos o mechudos. 
 Entre machos y hembras no existen a simple vista mayores diferencias, sin embargo, los machos se 
distinguen por tener cabeza más grande y fuerte y por ser más escurridizos y agiles que las 
hembras. El gráfico adjunto nos ensena como distinguir machos y hembras en inspección ocular. 
 
Las hembras poseen dos mamas ubicadas en su abdomen; dan de lactar a sus crías sin necesidad de 
acostarse.  
Pueden alimentar a más de dos crías al mismo tiempo, debido a que los gazapos nacen 
completamente activos y dispuestos a consumir alimentos sólidos luego de haber ingerido un poco 
cantidad de leche materna, misma que es rica en proteínas y grasas y es suficiente para que los 
gazapos vivan por si solos pasados los cuatro días de nacidos. 
Los cuyes pueden vivir hasta los ocho años; conservan hasta entonces su fecundidad, pero 
técnicamente se considera económico mantenerlos hasta los 18 meses; independientemente de que 
se trate de macho o hembras. 
RAZAS O TIPOS 
Ecuador, Colombia, Perú, Bolivia, Chile, tienen variadas razas o tipos. Las labores de obtención de 
especies mejoradas en ciertos casos han sido acogidas por las universidades, tal el caso de la 
Universidad Agraria de la Molina en el Perú y, en el caso de Colombia, el Instituto Colombiano 
Agropecuario.  
En general, se atribuye la variedad de razas conocidas a cambios genéticos espontáneos. Las razas 
que se han ido degenerando por exceso de cruce consanguíneo producen animales pequeños y 
flacos, con el cuerpo, la cabeza y la nariz alargados, de temperamento nervioso y escurridizo. 
Las razas mejoradas son de cuerpo grande, cuello grueso, cabeza y hocico redondeados, de 




Tienen como aval comercial el que ganan peso con mayor rapidez, a más de dar más crías por 
parto. 
Por lo general, se ha clasificado a los cuyes por su pelo y por la conformación de su cabeza. En el 
primer caso hay cuyes de pelo corto o largo, liso, medio rizado o crespo. 
Otra característica de clasificación es de color del pelaje. 
En la Estación Experimental de la Molina (Perú), mediante trabajos genéticos, se ha logrado que 
los cuyes alcancen pesos superiores a los 2 kilos, con un tamaño similar al de un conejo adulto. 
También se pretende reducir la conversión de alimento a carne, de 7:1 a 3:1. 
RAZAS DE CUYES MAS DIFUNDIDAS  
RAZAS 
PESOS 
OPTIMOS PELAJE OBSERVACIONES 
Blanca 
1000 - 
1200 Blanco (liso), crespo , pelo corto 




1300 Mezclado, negro y blanco Paren 1 a 3 crías 




Amarillo claro, mezclado con 
blanco Prolífico 
 
 El macabeo es una raza seleccionada muy conocida y caracterizada de Ecuador y Perú. 
 Existen muchas otras razas, como: friano, patón, pastuso, parendero, calentano, angora, 
negro, etc. 
 Los de raza negra, sin embargo de tener en contra su poca prolificidad, son buscados en el 
campo por considerarlos adecuados para la cura de enfermedades de la cabeza y fiebres y 
para diagnósticos en la práctica de medicina aborigen conocida como “la soba del cuy‟‟. 
 
GUIA BASICA DE MANEJO DE CUYES 
El manejo industrial o casero de cuyes conlleva actividades elementales, como manejo de 
instalaciones, alimentación, control sanitario, manipulación reproductiva. 
 
Manipulación reproductiva 
Las experiencias de criadores de cuyes convienen en señalar que la precocidad en la reproducción 
del cuy obliga a un manejo técnico sistemático para calificar como buena a una empresa dedicada a 
estos animales. 




1. Destete, selección y separación por sexo. 
2. Levante, o engorde 
3. Selección de hembras para reproducción 
4. Selección de machos para reproducción 
 
Destete, selección y separación por sexo 
Un buen desarrollo de los cuyes con finalidades de reproductores (madres o sementales) y para 
venta o consumo se obtiene con la realización de una oportuna acción de destete de las crías. 
Una destetada oportuna obliga a las crías a comer hierba más tempranamente y a desarrollar más 
rápido el estómago. 
Si la madre ha tenido un gazapo, este debe ser destetado a los 15 días. 
Si ha tenido 2 gazapos, estos deben ser destetados a los 21 días, y si fueren 3 o más gazapos, deben 
ser destetados a los 28 días. 
El destete oportuno evita que el macho monte e inicie sexualmente a las crías  a edad muy 
temprana; las madres se pueden recuperar del desgaste del parto y lactancia y finalmente se nulita 
los problemas de competencia por alimento entre adultos y crías. 
 
Levante y engorde 
Esta segunda etapa de manejo se realiza cuando las crías o gazapos han cumplido dos meses de 
edad; entonces se los aloja en fosas o jaulas para el engorde. 
En estos alojamientos permanecen hasta los 4 meses de edad, cuando están listos para ser 





Selección de hembras para reproducción 
Al tiempo de 3 o 4 meses de edad de las hembras, se selecciona las mejorantes: las de mayor peso, 
las de mejor apariencia y procedentes de camadas numerosas. Se las pasa al alojamiento o jaula 
donde se van a aparear con el macho elegido.  
 
Las hembras descartadas por sus bajas cualidades reproductivas se las destina para la venta o 
consumo. 
 
Selección de machos 
Los machos que han cumplido 4 meses en las jaulas o fosas de levante son seleccionados. Los 






CELO Y GESTACION 
Se conoce a las hembras en celo por 2 signos: 
- La presencia de inquietud, que incluso llega a la agresividad. 
- Emiten ruido: <<cui-cui>>, llamando al macho. 
El celo en las hembras aparece cada 14 a 17 días, con una duración aproximada de 18 horas. 
Fisiológicamente una hembra esta apta para el apareamiento a partir del mes o mes y medio de 
edad, pero lo recomendable es que sean apareadas a partir de los 4 meses, cuando han superado el 
peso mínimo de una libra y cuatro onzas. 
De esta manera se evitan alumbramientos de gazapos raquíticos. 
Dos o tres horas después del parto, las hembras entran en celo nuevamente y pueden quedar 
preñadas inmediatamente. Es decir, una hembra amamantado crías puede estar preñada, y de no 
tener una buena dieta alimenticia, el nuevo embarazo será riesgoso y antieconómico por la alta 
posibilidad de crías debilitadas, raquíticas. 
Después de los 5 días posteriores al destete de las crías, las hembras bien pueden quedar preñadas. 
Se recomienda, entonces, no aparearlas si no han cumplido por lo menos 30 días del último parto. 
Es decir que las crías deben destetarse pasados los 28 días. 
En una explotación bien dirigida se aprovecha racionalmente las épocas de apareamiento para 
obtener unos cuatro buenos partos al ano por hembra y, con buen manejo y alimentación, hasta 5 
partos. (Dependiendo del número de crías). 
La gestión dura un periodo de 68 días en promedio, es decir entre 58 y 72 días como máximo (9 a 
10 semanas). 
Todo depende del número de crías. La relación es inversamente proporcional: a mayor número de 
crías menor tiempo de gestación, y a menor número de crías, mayor tiempo de gestación. 
La producción de crías es mayor entre el segundo y quinto parto. Técnicamente se considera 
aceptable un promedio de 3 crías por parto. Una hembra pare entre 1 y 4 crías, a veces más de 4. 
En el caso del macho, la madurez sexual alcanza a los seis meses y conviene utilizarlo a partir de 
esa edad como reproductor. La aptitud sexual tiene variación dentro de los individuos de la especie. 
Los machos, por lo general, entre los 69 y 80 días, más o menos, ya son actores de un apareamiento 
fértil. 
Un buen manejo reproductivo debe contemplar factores diversos, pero todos importantes: 
- Edad adecuada para copula o monta. 
- Buen deseo sexual o presencia de la libido. 
- Condiciones físicas y fisiológica optima (potencia sexual y eyaculación normal). 
- Condiciones psíquicas concurrentes, como la empatía entre las parejas a copular. 
- Animales machos muy jóvenes o muy viejos determinan riesgos de fracaso que al final 




Por todo esto es conveniente efectuar un manejo técnico, considerando las siguientes limitantes 
para una buena fecundación: 
1. Consanguinidad: Es lo que más ha ocasionado un descenso notorio en el desarrollo de los 
diversos tipos de cuyes en las explotaciones tradicionales. Los signos visibles son: 
nacimiento de fetos muertos o mal desarrollados, partos mínimos, uno o dos animalitos 
muertos. 
2. Coitos improductivos por precocidad de hembras y/o machos acoplados (no han alcanzado 
el estado de fertilidad). 
3. Las carencias vitamínicas y nutritivas, en sus diversos estados, son decisivas para la 
fertilidad. 
4. La frigidez de las hembras, que se puede manifestar por una irregular alimentación o por 
la presencia de un macho no apetecido. Se observa la aparición de calores en las hembras 
una vez superados estos dos factores. 
Una nota importante, mediante cruzamiento de razas y mejoramiento en las raciones alimenticias, 
se ha conseguido madres capaces de 5 a 6 partos por año, con 4 a 5 crías por parto, y con casi un 
100% de sobrevivencia. 
 
DISEÑO PRELIMINAR DE LAS POZAS PARA LA CRIANZA DEL CUY 
Partiendo de los conocimientos básicos sobre los cuyes, respecto a: vida útil, celo, gestión, parto y 
reproducción, podemos intentar un diseño preliminar de explotación basado en buenas 
experiencias. 
Alojamiento 
Con la premisa de una explotación altamente rentable y beneficiosa, el sistema de alojamiento 
ideal, sin duda alguna, es el de pozas con piso de cemento o el de jaulas. 
Alojamiento de pozas 
Este tipo presenta las siguientes ventajas: 
1. Facilidad de manejo y control sanitario. 
2. Rapidez en la identificación, selección y captura de cuyes. 
3. Sistematización eficaz en el aprovechamiento de las hembras y el mejoramiento de la raza. 
4. Economía en aprovechamiento óptimo de alimentos. 
5. Mayor conversión de energía alimenticia a rendimientos de carne. 
6. Economía en mano de obra (una sola persona puede atender hasta tres mil cuyes). 
Las pozas pueden construirse de bloque, ladrillo o madera. El piso de cemento asegura un eficiente 
aseo. 
Deben estar cubiertas, a salvo del sol, las lluvias y los vientos. 




En el sistema de crianza de pozas, el mejor diseño experimentado es el de 4 compartimientos. Con 
una altura de paredes de 0,50 metros, se construye una poza de 4 metros de longitud por 1.5 metros 
de ancho. Se divide la poza en cuatro compartimientos de 1 x 1.50 metros para distribuir a los 
animales. 
Las divisiones pueden ser de madera, malla, o la mejor materia disponible. 
 
Dimensiones y divisiones de las pozas. 
 
Los cuyes separados así en estos grupos crecen mejor y se les puede dar un manejo óptimo 
 
Compartimiento 1: Alojamiento inicial para 10 hembras y 1 macho. 
Compartimiento 2: Se divide en 2 comportamientos, sirve para separar a las crías recién 
destetadas, de acuerdo a su sexo. 
Compartimiento 3: Alojamiento para hembras de levante y reemplazo. 
Compartimiento 4: Sirve de alojamiento a los machos de engorde destinados al consumo o venta. 
Los reportes de criadores de cuyes en este sistema de poza indican las bondades para el metódico 
manejo de la explotación. 
En el piso de cemento se recomienda dispersar paja o viruta de madera, completamente seca, de tal 
manera que constituya un buen lecho abrigado y facilite un periódico aseo. 
Hay quienes recomiendan no utilizar aserrín en las camas por considerar que se pega a los genitales 
del macho y ocasiona problemas en el apareamiento. En su lugar recomiendan la paja seca, papel 
cortado, pasto seco, etc. 
El cuy, en  caso de carencia alimenticia, tiende a ingerir sus propias deyecciones, pues la naturaleza 
le exige la extracción de aminoácidos y vitaminas no conseguidas en una primera digestión y que 
son necesarias en su actividad metabólica. 
Un accidental descuido en el suministro de alimento, también induce al cuy a comer sus 
deyecciones como medida de sobrevivencia. Estas consideraciones obligan a tener cuidado en el 
tipo de cama utilizado y sobre todo en su estado higiénico. 




En una explotación racional de cuyes, hablar de construcción de jaulas económicas no significa 
utilización de materiales rústicos baratos. Una jaula fabricada con materiales de buena calidad y 
con la distribución y diseño general que aconseja la técnica, resulta, a la larga, más duradera y por 
ende más económica. 
De cualquier manera, el diseño de jaula elegida debe reunir características básicas para una buena 
explotación, a saber: 
1. Buena ventilación. 
2. Comodidad en labores de limpieza 
3. Comedores adecuados que eviten pisoteo del alimento. 
4. Facilidad de recolección de excrementos. 
5. Seguridad contra la acción de depredadores del cuy. 
La decisión sobre el tipo de materiales de la jaula depende básicamente del lugar de la explotación. 
De cualquier forma, la malla y la madera combinadas son recomendables. 
La distribución de los cuyes se realiza en forma similar al alojamiento en pozas, necesitándose para 
el caso de iniciación 4 jaulas. 
 
Diseño de las jaulas 









Saladeros: Para completar la dieta de forraje debe suministrarse sal mineralizada a voluntad, 
colocada  en cazuelas de barro y otros utensilios, que también sirven para poner balanceados, maíz, 
etc., o suministrar agua, en caso de explotaciones pequeñas.                                         
 
Los bebederos: En explotaciones grandes se suministra el agua desde un tanque central por 
mangueras con surtidores automáticos para cada cajón o jaula. 
       
Comederos: Para evitar la contaminación del follaje o la hierba, hay que construir comedores. Se 
puede utilizar mallas de alambre y tablas de madera. Estos comedores se ponen sueltos en la poza 
 
Otro tipo de comedero 
Se construye así: 
En el frente de la poza se coloca una malla tipo 1 x 1: luego se pone al contorno madera o malla 
fina para allí colocar la hierba.        
En ambos tipos de comederos la parte inferior debe quedar a 10 centímetros del piso de la poza. De 
esta manera se logra que los cuyes coman con la parte delantera del cuerpo elevada. Esto evita el 
timpanismo u disminuye los desperdicios del pasto o forraje. 
 
ALIMENTACIÓN 
El complemento de un manejo correcto es la buena alimentación. La experiencia tradicional 
demuestra que los cuyes crecen saludables con una dieta básica de frutos y vegetales, sobras de 
cocina, como las hojas de col, pedazos de zanahoria. Los pelets para conejo, enriquecidos con 
vitaminas C, son excelentes. 
Las especies de pasto preferidas por los cuyes son: 
ESPECIES DE PASTOS 
NOMBRE 
CIENTIFICO 
Alfalfa Medicago sativa 
Trébol Trifolium spp 
Sorgo Bochmeria nivea 
Pasto elefante Penisetum purpurium 
Hojas de caña de maíz 
 Tallo y hojas de caña de azúcar 
 Rábano rusticano 
 Hierba de cuy 





Hay plantas que resultan venenosas para el cuy, por lo que se debe tener mucho cuidado con estos: 
perejil, culantro, mostaza silvestre o cicuta, cola de caballo, taraxaco o diente de león, y las 
cascaras de papa verde. También resultan venenosas las ramas de papa, lengua de vaca, hojas de 
tomate, hojas de yuca, hojas de alcachofa, higuerilla. 
En una explotación de cuyes con manejo tecnificado, una buena alimentación es a base de alfalfa y 
raygras, que mezclados con la alimentación tradicional proporcionan las proteínas necesarias. Un 
terreno de 1000 metros cuadrados de alfalfa bien manejada proporciona suficiente hierba para 320 
cuyes, en clima frio. 
Al suministro de hierba se puede adicionar alimento de granos partidos, como avena, trigo, arveja, 
maíz, haba y cebada. Ha dado buenos resultados la mezcla en partes iguales de quinua, habas y 
maíz. 
El suministro de concentrados y sal mineralizada garantiza el buen crecimiento y reproducción de 
los cuyes en una explotación que supere el nivel de simple iniciativa casera. Los animales deben 
disponer de sal mineralizada a voluntad. 
 Una buena guía a seguir en el aspecto de alimentación es la siguiente: 
1. Conozca el área que circunda el sitio de su empresa de explotación cuyera. 
2. Estudie los alimentos proteicos que pueden ser adquiridos en la región. 
3. No olvide las necesidades de vitaminas y minerales de los cuyes. 
4. Si la alimentación es básicamente con balanceados, las necesidades permanentes de agua 
no deben ser descuidadas. 
5. Es imprescindible conocer bien los hábitos de cuyes en las diferentes etapas. 
6. Las hembras preñadas y los gazapitos al destete requieren alimentación equilibrada, acorde 
al estado y necesidades de ganancia de peso en menor tiempo. 
7. Con frecuencia analice costos de alimentación. 
Un aproximado de requerimiento de proteínas por los cuyes indica lo siguiente: 
- Los adultos en general (hembras secas y reproductoras) necesitan entre 16 y 18% de 
proteínas. 
- Las hembras preñadas y en lactancia a gazapos requieren 18 a 20% de proteínas. 
En forma general, a  cualquier edad necesitan: 
- grasa 2 a 3 %. 
- Energía metabolizable 1100 a 1200 kilo calorías. 
- Calcio: 0,6 a 0,8% de la dieta. 
- Fosforo: 0,5 a 0,6% de la dieta. 
Frecuencia de alimentación 





1. El cuy como roedor tiene hábitos nocturnos, come más en la noche y en las primeras horas 
al aclarar el día; en las tardes descansa y, sobre todo, deja de comer en las horas de mayor 
calor. 
2. Para hembras no gestantes y machos reproductores, una dosis al día en suficiente volumen. 
3. La empresa de crianza de cuyes debe obedecer a su sistema organizacional, este debe 
siempre contemplar de preferencia la regularidad  suficiente cantidad de alimento a 
voluntad para madres, crías y reproductores en especial. 













Plantas verdes 1           
Maíz 76,0 20,1 0,6 2,0 1,3 
Alfalfa 74,0 19,0 0,7 1,4 2,2 
P.vegetales secos 2           
Maíz grano 13,20 70,24 4,38 10,5 2,12 
Frijol soya (torta) 8,86 28,97 6,11 47,45 8,71 
Hojas alfalfa 8,0 58,95 4,77 23,19 11,10 
1. C.W.Deyre,Kansas State University 1970 
2. Héctor Herrera, Jorge T. Gallo, Jerome H. Maner, Edgar Ceballos, Análisis químico 
bromatológico de algunas materias para forraje. 
 
TÉCNICAS DE CAPTURA, TRANSPORTE Y MUERTE 
 
Estas tres faenas inciden en la calidad de carne que se envié al mercado y su buen manejo evita 
pérdidas económicas que repercuten en la óptima gestión de la empresa. 
Captura: 
Las distintas finalidades que justifican la necesidad de capturar a los cuyes, exigen una técnica no 






Conforme al gráfico, se agarra a los cuyes por detrás de la cabeza con una mano, presionando con 
los dedos índice y pulgar ligeramente; con la otra se los sujeta por debajo, de tal manera que la 
región glútea o posterior del cuy descanse en la palma de la mano. Se evita así el estropeo o muerte 
por caída al deslizarse de las manos. 
 
Transporte 
El tradicional modo de transporte al mercado o a nuevos sitios de explotación es en costales. Esta 
forma contempla pérdidas económicas por muerte debido a asfixia y pisoteos. Se recomienda el uso 
de cajas de madera con una ventana pequeña con malla en la parte superior. 
Los cuyes son muy asustadizos y mientras menos movimientos exteriores vean en su transporte, 
menos es el estrés que se produce por su traslado. 
Fundamentalmente, hay que evitar que les dé el sol. 
Muerte 
Se sacrifican cuyes de diversas formas, según las localidades. Las más conocidas son: por 
ahogamiento en un recipiente con agua, por decapitación y desangre, por restregamiento del hocico 
contra el piso, por golpe fuerte en la cabeza. 
La forma de matar cuyes más generalizada es la del golpe en la cabeza; luego se le desangra 
colgándolo cabeza abajo y sacando un ojo que por el golpe brota de su cavidad natural. 
 De esta manera el cuy se desangra completamente y el cuello y cabeza se convierten en excelentes 
presas. 
 Si el sacrificio del cuy se hace por ahogamiento, golpe en la cabeza o frotamiento del hocico en el 
suelo, pasado 15 minutos de la muerte se los introduce en agua hirviendo para quitar el pelo del 
cuero. 
El cuy así pelado es desviserado y puede entonces ser frito, cocinado u horneado. El desviserado se 
efectúa haciendo un corte longitudinal a la altura del abdomen. 
Los pelos también se eliminan poniendo al cuy sobre brasas o con paja encendida, igual como se 
hace con el chancho.  
Para los explotadores de cuyes que deseen utilizar la piel para elaboración de artesanías, se 
recomienda, una vez muerto el cuy, hacer un pequeño corte u orificio en el cuello por donde se 
sopla fuertemente hasta que la piel se separa de la carne. Luego se hace cortes transversales 
alrededor del cuello y extremidades para retirar la piel como si se tratara de un traje o vestido. La 
piel así obtenida esta está para ser curtida. 
 ENFERMEDADES 
Las pérdidas económicas por enfermedades deben ser reducidas lo más posible. Las muertes o 




básicas y con el manejo elemental de crianza y desarrollo de todo animal en las diferentes etapas de 
vida. 
Las enfermedades del cuy son de tratamiento sencillo si se detectan a tiempo y, sobre todo, si se 
maneja el control sanitario preventivo.  
 
Cuando la hierba que se da a los cuyes ha sido pisoteada por otros animales, como cerdos, vacas, 
perros, gatos y gallinas.  Esta se contamina con parásitos internos y externos de dichos animales, 
que son transmitidos a los cuyes. 
 
Como evitar enfermedades y parásitos 
En resumen, para evitar enfermedades en los cuyeros se aconseja seguir los siguientes cuidados. 
1. Mantener limpias las pozas o jaulas, desinfectando con productos como la cal, el marco 
(altamizo), el creso o similares. Cambiar la cama cada dos semanas, desinfectando 
adecuadamente el piso. 
2. Evitar el acceso de ratas y ratones al depósito de alimentos y a las cuyeras, por la 
transmisión de enfermedades de estos roedores. 
3. Evitar entrada de personas extrañas, perros y otros animales domésticos a las cuyeras. 
4. Evitar ruidos escandalosos y movimientos violentos dentro del recinto de los cuyes. 
5. Dar alimentos limpios y frescos, balanceando bien leguminosas, gramíneas y vitaminas. 
6. No cambiar violentamente de dieta alimenticia. Los alimentos nuevos se dan lentamente y 
en pequeñas dosis hasta que los animales se acostumbren. 
7. Dotar siempre de agua limpia y fresca a los bebederos. 
8. Evitar en el recinto de los cuyes corrientes de aire frio, humedad y exceso de sol. 
9. Mantener en cuarentena animales nuevos recién llegados, por 10 días en observación en 
poza o jaula aparte. 
10. Separar animales enfermos en otra jaula. 





RECOMENDACIONES PARA LA CONSTRUCCIÓN DE UN CUYERO 
El galpón o cobertizo donde se vayan a ubicar  las pozas de crianza debe ser construido 
preferentemente con materiales propios de la zona, consiguiendo que sea bien ventilado, con una 
luminosidad adecuada, esto es, con poca luz, pues los cuyes prefieren la penumbra y son muy 
susceptibles al sol. La temperatura optima dentro del criadero debe variar de 16 a 20 C. El piso, 
preferentemente, debe ser de cemento. 
Una buena distribución de las pozas dentro del galpón. 
El tamaño del galpón varía según el número de animales que se pretenda extraer anualmente del 
criadero. 
Para evitar que animales depredadores, como perros, gatos o comadrejas causen daños en las pozas, 
conviene que estas estén protegidas individualmente con estructuras móviles de mallas sobre 




FISIOLOGÍA DEL CUY EN CONDICIONES DE SALUD PERFECTA 
FISIOLOGIA DEL CUY EN CONDICIONES DE LA SALUD PERFECTA 
TIEMPO DE VIDA:   
Promedio: 6 anos 
Máximo: 8 anos 
VIDA PRODUCTIVA:   
Conveniente: 14 meses 
Probable: 4 anos 
SIGNOS VITALES:   
Temperatura rectal: 38 39 C 
RESPIRACION, FRECUENCIA:   
Rango promedio: 82 - 90 respiraciones por minuto 




Máximo: 104 respiraciones por minuto 
RITMO CARDIACO:   
Rango promedio: 230 - 280 pulsaciones por minuto 
Mínimo: 226 pulsaciones por minuto 
Máximo: 400 pulsaciones por minuto 
CROMOSOMAS:   
Numero regular: 64 
 
SANGRE MACHOS HEMBRAS 
Glóbulos rojos (millones por mm3) 5.520 5.011 
Leucocitos(miles por mm3) 3.792 4.081 
Hemoglobina (g por 100 ml) 13.72 13.50 
Volumen globular (u3) 78.13 83.42 
Hemoglobina globular media (uug) 24.86 27.15 
Concentración media de hemoglobina globular (%) 34.74 34.71 















ANEXO 2: MANUAL DE MANIPULACIÓN Y PREPARACIÓN  DE CUYES 
PRESENTACIÓN 
 El siguiente manual es una ayuda a los consumidores y más a las amas de casa para tener una 
mejor información acerca de cómo facilitar la preparación del cuy en diferentes platos. Siendo un 
texto de consulta donde se puede recurrir para saber qué medidas se pueden adoptar para garantizar 
que los alimentos que se van a servir los consumidores sean seguros. 
 
Esta recopilación se basa en información obtenida en Ibarra, Cotacachi y Antonio Ante para la 
ejecución de este proyecto y de las experiencias que compartieron sus habitantes en cuanto a la  
manipulación y preparación. 
 
MANIPULACIÓN DEL CUY 
Uno de los aspecto por el cual se ha considerado la creación del manual ha sido la mayor incidencia 
que tienen los consumidores para adquirir un cuy en pie y para las personas que no saben cómo  
manipularlo en el caso de comprarlo vivo, por esto es necesario que las personas conozcan la forma 
de matar y preparar un cuy.  
 
¿Cómo comprar un cuy? 
Para comprar un cuy de buenas características debemos primero fijarnos en lo siguiente: 
 La edad promedio es de 3 meses27 
 El peso ideal es de 2 libras28 
Cabe señalar que muchas personas compran cuyes dependiendo el tamaño, alimentación y la 
limpieza que tengan los productores, pero hay muchas que no lo hacen así, por tal motivo ponemos 
a consideración las características señaladas. 
 
¿Cómo matar y pelar un cuy? 
A continuacion se presentaran las siguientes sugerencias: 
 Antes de su faenamiento no se los debe dar de comer para evitar gran parte del contenido 
gastro intestinal. 
 En cuanto se habla de captura del cuy exige una tecnica muy cuidadosa para evitar que el 
animal se desnuque o el colgamiento de la barriga en caso de las hembras preñadas. Ya que 
                                                 
27






se lo debe agarrar por detrás de la cabeza con una mano presionando ligeramente, con la 




 Para dar muerte a los cuyes existen diferente formas de hacerlo como son: 
o Por ahogamiento en un recipiente con agua, 
o Por decapitacion y desangre,  
o Por restregamiento del hocico contra el piso, 
o Por golpe fuerte en la cabeza. 
De acuerdo a lo recojido por las personas que preparan al cuy con mayor frecuecnia se ha llegado a 
la conclusion que la forma mas adecuada de matarlo es por degollamiento y desangramiento. 
 
Foto: Autores 
 Despues de haber implementado cualquiera de las formas de dar muerta al cuy se procede a 
sumergirlo en agua caliente aproximadamente a una temperatura de 70 a 80ºC( Agua en 
estado de ebullición) durante 10 a 15 segundo para facilitar el retiro del pelo. 
Pero a su vez existe otra forma de retirar el pelo del cuy como es poniendole sobre brasas  
o con paja encendida y con una barbera. 







 Acontinuación se lo lava con agua fria con el fin de eliminar el restante de los residuos de 
sangre y pelos. 
 Luego se procede a cortarlo en forma horizontal con la intencion de extraer las viceras y 




 Obtener la cabeza y los hígados del cuy según los consumidores es una forma de saborear 






A continuación se presenta diferentes recetas con las cuales se puede diversificar la forma de  
preparación la carne del cuy. 
 






½ de mantequilla  
½ de manteca de cerdo 
1 tomate riñón 
1 aguacate 
1 guango de cebolla blanca 
1 cuchara de comino 
1 cuchara de orégano 
1 huevo cocido 
Achiote 
1 litro de leche 
Maní 
Papa chola 
Unos dientecitos de ajo macho 




1. Limpiar bien al cuy. 
2. Licuar 4 dientes de ajo, comino, una rama de cebolla blanca, sal y agua. 
3. Colocar este aliño al cuy junto con una funda para q coja más sabor y condimentación, 


























7. Colocar un poco de mantequilla en una olla, junto con achiote. 
8. Añadir la cebolla picada a la olla de la mantequilla y el achiote. 




10. Luego de que ya este cocinar proceder a cortarlo en pedazos pequeños. 
11. Proceder a colocar estos pedazos junto con pedacitos de maqueño en la olla donde se 
encuentra la cebolla blanca. 
12. Por otro lado licuar el maní con la leche. 
13. Agregar este licuado a la olla del sofrito anterior. 
14. Colocar un poco de orégano a la salsa. 








16. Proceder a freír al cuy. 
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